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Nama Penyusun : Santriani 
NIM   : 90200116021 
Judul    : Pengaruh Budaya, Harga Dan Strategi Promosi 
Terhadap Purchase Intention Segmen Remaja 
Pada Produk Kain Sutera Di Kota Makassar 
 
Usaha kecil dan menengah (UKM) memiliki strategi yang berbeda-beda dalam 
memenangkan persaingan. Untuk lebih efektifnya strategi pemasaran yang dipilih, 
UMKM perlu mengetahui faktor apa saja yang berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap minat beli para konsumen. Kain sutera Sengkang adalah salah satu 
produk khas provinsi Sulawesi Selatan yang diproduksi usaha kecil dan menengah 
lokal menggunakan Alat Tenun Bukan Mesin (ATBM). Penelitian ini 
menginvestigasi apakah variabel budaya, harga dan strategi promosi berpengaruh 
terhadap purchase intention pada pengguna segmen remaja produl kain sutera di 
kota Makassar. Jenis penelitian ini adalah penelitian asosiatif sementara 
pendekatan yang dipilih adalah pendekatan kuantitatif. Teknik penarikan sampel 
menggunakan teknik Non Probabilty Sampling dengan metode purposive 
sampling. Kuesioner disebar kepada tidak kurang dari 100 responden yang 
memenuhi kriteria sampel yang ditentukan. Data yang terkumpul berupa data 
primer berskala likert kemudian dianalisis menggunakan SPSS dengan metode 
regresi linear berganda. Hasil penelitian menujukkan bahwa secara parsial 
variabel budaya berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap purchase 
intention. Secara parsial, harga dan strategi promosi berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap purchase intention. Sedangkan secara simultan, budaya, harga 
dan strategi promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase 
intention. Koefisien beta yang didapat mengungkap bahwa variabel harga 
merupakan variabel yang paling berpengaruh dan signifikan terhadap minat beli 
konsumen remaja terhadap kain sutera Sengkang. 
 











A. LATAR BELAKANG  
           Kota Makassar merupakan ibukota Provinsi Sulawesi Selatan. Termasuk 
sebagai salah satu kota metropolitan dengan mobilitas tinggi di Indonesia,kota 
makassar memiliki lokasi yang strategis sehingga mendukung tumbuh 
kembangnya usaha kecil menengah yang mampu menopang pertumbuhan 
ekonomi. Munculnya perusahaan-perusahaan di Kota Makassar menjadi 
gambaran betapa berkembangnya pertumbuhan bisnis di Kota Makassar baik itu 
perusahaan luar yang memperluas jangkauan bisnis atau perusahaan-perusahaan 
yang didirikan oleh para pengusaha lokal asal makassar sendiri. 
            Pertumbuhan bisnis yang begitu berkembang memberikan dampak positif 
terhadap pembangunan ataupun pertumbuhan ekonomi tidak hanya didaerah 
namun juga nasional. Dampak positif yang paling masyarakat nikmati adalah 
tersedianya banyak lapangan kerja. Namun,tetap saja lingkungan industri atau 
korporasi mempunyai dampak yang negatif, misalnya saja dampak lingkungan 
dari aktivitas sebuah perusahaan yang mengeksploitasi sumber daya alam, 
menimbulkan polusi udara yang disebabkan oleh asap hasil pembakaran yang 
dihasilkan oleh mesin pabrik, pencemaran air yang disebabkan limbah cair pabrik, 
polusi suara yang dihasilkan oleh aktivitas penambangan dan suara mesin pabrik. 
           Kota Makassar merupakan kota terbesar ke-empat di Indonesia dan 





jumlah penduduk sekitar 1 juta jiwa, dengan demikian kota makasar dapat 
dikatakan sebagai kota metropolitan. Banyaknya penduduk di Kota Makassar 
salah satu adalah banyaknya pendatang dari luar Kota dari tahun ke-tahun yang 
semakin meningkat guna mengadu nasib dan melanjutkan pendidikan di Kota 
Makassar.  
Grafik 1.1 
Jumlah penduduk sulawesi selatan 
 
Sumber:sulsel.bps.go.id  
             Penduduk yang datang ke kota dari pedesaan untuk mencari kerja, pada 
umumnya adalah orang-orang yang memiliki keadaan ekonomi yang di bawah 
standarisasi. Namun demikian, mereka merasakan bahwa kesempatan hidup, 
mendapat pekerjaan dan gaji yang lebih baik , lebih memungkinkan daripada 
mereka tetap tinggal di desa. Tekanan arus penduduk dari desa ke kota setiap 





yang disediakan di Kota Makassar. Hal tersebut disebabkan pula karena umumnya 
orang-orang yang masuk ke kota tidak dipersiapkan dengan pendidikan dan 
keterampilan yang memadai, akibatnya banyak bermunculan pengangguran yang 
tidak memiliki skil ditambah lagi sulit untuk mendaftar pekerjaan di sektor formal 
melihat syarat akademiknya yang tidak memenuhi,sehingga pilihan satu-satunya 
adalah mencari pekerjaaan yang tidak memerlukan persyaratan, salah satunya 
adalah dengan berjualan sebagai pedagang kaki lima.  
           Pada era globalisasi pengetahuan masyarakat semakin berkembang hal ini 
dikarenakan adanya teknologi yang semakin canggih, setiap perusahaan dalam 
mencari pelanggan harus  mampu  berinovasi dan mengenalkan produknya secara 
intensif, karena dari hari ke hari persaingan dalam dunia bisnis semakin ketat yang 
mengakibatkan pesaing mencari perhatian kepada konsumen untuk menawarkan 
produk maupun jasa yang akan dibutuhkan konsumen.   
           Ditengah persaingan bisnis yang sekarang ini dibutuhkan suatu kejelian 
dari seorang pengusaha dalam membaca dan mempelajari bagaiman seorang 
konsumen memiliki minat beli. Produk yang dipasarkan secara umum harusnya 
bersifat unik, bermutu tinggi dan memiliki diferensiasi yang kuat, sehingga 
pelanggan akan memiliki nilai yang jelas, meskipun ada produk-produk yang 
sejenis. Hal ini berkesesuaian dengan teori Sustainable Competitive Advantage ( 
Teori Keunggulan Bersaing berkelanjutan )yang di kemukakan oleh salah satu 
para ahli,strategi keunggulan dalam tiga kategori, yaitu keunggulan biaya, 
diferensiasi dan fokus. Keunggulan biaya adalah bagaimana perusahaan 





mengurai kualitas dari produk atau jasanya. Diferensiasi adalah bagaimana 
perusahaan dapat menciptakan produk atau jasa yang berbeda dengan pesaingnya. 
Fokus adalah perusahaan harus tertuju pada suatu segmen tertentu secara lebih 
mendetail.Strategi Porter mensyaratkan adanya penataan organisasi, prosedur 
pengendalian, sistem intensif yang berbeda. Perusahaan besar dengan akses 
sumber daya yang besar biasanya bersaing dengan landasan keunggulan biaya 
atau dengan diferensiasi, sedangkan perusahaan kecil sering bersaing dengan 
landasan fokus (Porter 1993). Akan tetapi dengan keunikan, mutu produk dan cara 
pemasaran yang baik juga bisa membawa dampak positif terhadap konsumen 
yaitu minat beli. 
           Demikian juga dengan pemasaran produk kain sutera di kota makassar. 
Produk kain sutera yang dapat dijadikan bahan berbagai macam busana pria dan 
wanita ini merupakan salah satu produk unik dan khas bugis makassar.  
           Keunikan sutera bugis makassar terletak pada teknik produksi yang masih 
menggunakan alat tenun bukan mesin (ATBM) serta motif dan warna dominan 
khas. Keterampilan dan keahlian penenun merupakan warisan turun temurun dari 
generasi ke generasi. 
           Dari hasil riset eksploiratif kebeberapa toko sutera di kota makassar,lokasi 
(sentra) produksi sutera di sulsel. 
 Upaya untuk menjamin pertumbuhan ekonomi mengalami peningkatan dan 
kestabilan perlu kebijakan pemerintah untuk menumbuhkan dan menggairahkan 
aktivitas perekonomian yang ada di Indonesia melalui kebijakan peningkatan 





potensial. Memahami urgensi upaya menggalakkan kewirausahaan yang 
dilakukan oleh pemerintah kepada masyarakat atau inisiatif masyarakat dalam 
mengembangkan kewirausahaan, kenyataannya masih rendah. Hal ini dikarenakan 
motif dan perilaku masyarakat masih rendah tingkat kesadaran dan motivasi untuk 
menjadi enterpreneur yang mampu mengembangkan kewirausahaan yang 
memiliki prospektif memajukan ekonomi.  Menurut data statistik tahun 2014, 
tingkat persepsi kewirausahaan masyarakat Indonesia baru mencapai 3.3% dari 
jumlah penduduk Indonesia yang mencari pekerjaan di sektor perekonomian. Hal 
ini mengindikasikan bahwa keinginan untuk berwirausaha masih rendah. 
Sementara data statistik tahun 2014 untuk skala masyarakat Sulawesi Selatan, 
partisipasi kewirausahaan baru sekitar 2.9% dari masyarakat yang mencari dan 
menciptakan lapangan kerja.  
           Persentase ini menjadi pertimbangan bagi Pemerintah Sulawesi Selatan 
untuk berupaya menggiatkan tingkat sensitivitas dan simultan dalam upaya 
meningkatkan tingkat persepsi kewirausahaan dalam menciptakan berbagai 
lapangan usaha.  Salah satu lapangan kerja yang potensial untuk dikembangkan di 
Provinsi Sulawesi Selatan untuk beberapa kabupaten yang memiliki potensi 
pertenunan sutera alam. Beberapa daerah yang menjadi sentra produksi sutera 
adalah Wajo, Bone, dan Bulukumba. Sutera Sulawesi Selatan menjadi salah satu 
pengembangan kompetensi usaha daerah. Pengembangan tenun sutera alam ini 
tidak bersinergi dengan upaya dalam menumbuhkan semangat atau gairah 
masyarakat untuk memiliki persepsi kewirausahaan pertenunan sutera. 





kewirausahaan yang mampu mengembangkan usaha persuteraan ini menjadi 
usaha yang potensial dan memiliki perspektif nilai ekonomis yang tinggi. Terjadi 
kesenjangan dalam memahami persepsi kewirausahaan yang mampu 
meningkatkan nilai tambah ekonomis dengan strategi pengembagnan usaha yang 
harus dijalankan oleh masyarakat. Data usaha dan jumlah usaha pertenunan sutera 
alam Sulawesi Selatan dapat diamati pada Tabel berikut: 
Tabel 1.1 
Potensi Pertenunan Sutera Alam Sulawesi Selatan 
 














































































































































15. Selayar  













































19. Takalar  





































  Berdasarkan data yang ditunjukkan pada tabel 1.1 di atas, dapat disimpulkan 
bahwa gairah kewirausahaan beberapa kabupaten dan kota yang memiliki potensi 
sutera di Sulawesi Selatan masih rendah dilihat dari unit usaha, tenaga kerja dan 
nilai produksi yang dihasilkan. Atas dasar ini maka perlu upaya perbaikan 





pengembangan usaha pensuteraan yang maju dan berkembang.  Fenomena yang 
ditemukan di masyarakat, seperti pada kasus pengembangan usaha pensuteraan 
yang ada di Kabupaten Wajo yang dulu dikenal sebagai pemasok produksi sutera 
yang terbesar di Sulawesi Selatan, namun saat ini gairah masyarakat menurun 
untuk menekuni usaha tenun sutera alam. Kesenjangan yang menjadi 
permasalahan dihadapi oleh masyarakat yang bergelut di bidang pensuteraan 
dikarenakan rendahnya tingkat persepsi kewirausahaan yang dimiliki dan tidak 
memiliki strategi pengembangan usaha yang maju dan berkembang.   
            Kain sutera ini tidak bisa digunakan bagi kaum laki-laki muslim, Dari Abu 
Sa‟id Al Khudri radhiallahu‟anhu, bahwa Rasulullah Shallallahu‟alaihi Wasallam 
bersabda: ٍ ي  ن      ن   ي َ   ف ى  ن  ّ ن ي  ه   ٌ          ف م ٔ  ى  ن ُ     ْم   ن   ّ  ن ُ       ّ ٔن   ه  
ْٕ  
“Barangsiapa yang memakai pakaian dari sutra di dunia, dia tidak akan 
memakainya di akhirat. Walaupun ia masuk surga dan penduduk surga yang lain 
memakainya, namun ia tidak memakainya” (HR. Ibnu Hibban dalam Shahih-nya, 
no. 5437, dishahihkan oleh Al Aini dalam Nukhabul Afkar 13/277). 
Ath Thahawi rahimahullah mengatakan: 
“Hadits-hadits tentang ini (larangan memakai sutra) mutawatir” (Syarah Ma‟anil 
Atsar, 4/246).Mutawatir artinya hadits tentang ini sangat banyak dan shahih 





             Dan larangan ini berlaku untuk laki-laki. Adapun wanita dibolehkan 
menggunakan pakaian sutra. Berdasarkan sabda Nabi Shallallahu‟alaihi 
Wasallam: 
و   ي ي   َ    ٔ ن       ن ْ      م   هى ٔ      ٕ  ْ  ع
“Dihalalkan emas dan sutra bagi wanita dari kalangan umatku, dan diharamkan 
bagi kaum laki-lakinya” (HR. An Nasa‟i no. 5163, dishahihkan Al Albani dalam 
Shahih An Nasa‟i). 
Al Lajnah Ad Daimah lil Buhuts wal Ifta‟ mengatakan: 
ُ  ء  الل  ن     ن   ه ق   ن ه ّ   ن ج ل  ي  يط ه  ى    و ف  ٓ ه ال ع ض ٔ  ؛   ه ًٍ ن   
ه ِ ك  ب  ّ ف  ٕز َٔ ِٕ  ن  ب   ّ  ن زٔل   ى ن  ض ٔ   ت  . ن
“Penggunaan sutra bagi wanita hukumnya halal secara mutlak. Adapun laki-laki, 
maka haram memakainya kecuali jika darurat. Semisal jika di kulitnya ada 
penyakit gatal karena kudis atau semacamnya. Dalam keadaan demikian maka 
boleh menggunakannya hingga hilangnya kondisi darurat” (Fatawa Al Lajnah Ad 
Daimah, pertanyaan ke-2 dari fatwa no. 8434). 
B. RUMUSAN MASALAH  
Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah yang di ajukan 
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Apakah budaya  berpengaruh terhadap purchase intention.? 
2. Apakah harga berpengaruh terhadap purchase intention. ? 





4. Apakah budaya , harga dan strategi promosi berpengaruh secara simultan 
terhadap purchase intention.? 
C. HIPOTESIS PENELITIAN  
Hipotesis yakni  merupakan praduga atau asumsi yang harus diuji melalui 
data atau fakta yang diperoleh dengan melalui penelitian. Hipotesis yang diajukan 
dalam penelitian ini adalah: 
1. Budaya diduga berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase 
intention 
     Budaya adalah determinan dasar keinginan dan perilaku seseorang. Dalam 
studi tentang budaya konsumen perlu memperhatikan karakteristik-karakteristik 
dari budaya itu sendiri, yaitu budaya itu ditemukan (invented), budaya dipelajari, 
budaya diyakini dan disebarluaskan secara sosial, budaya-budaya itu serupa tapi 
tidak sama, budaya itu memuaskan kebutuhan dan diulang-ulang secara konsisten 
(persistent), budaya bersifat adaptif, budaya itu terorganisasi dan terintegrasi, dan 
budaya itu dasar aturan (prescriptive) (Kotler dan Keller 2009;166). 
Budaya adalah segala nilai, pemikiran, simbol yang mempengaruhi 
perilaku, sikap, kepercayaan dan kebiasaan seseorang dan masyarakat. Budaya 
bukan hanya yang bersifat abstrak, seperti nilai, pemikiran dan kepercayaan, 
budaya bisa berbentuk objek material (Sumarwan 2004;170). 
Budaya adalah keseluruhan yang kompleks meliputi pengalaman, 
kepercayaan, seni, hukum, moral, kebiasaan, setiap kemampuan dan kebiasaan 
yang diperoleh oleh setiap orang sebagai anggota masyarakat. Ketika nilai budaya 





sendiri namun hanya tinggal menunggu motivasi konsumen setelah budaya sudah 
dipegang (Supranto dan Nandan Limakrisna 2007;21). 
H1 : Diduga budaya berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
purchase intantion 
2. Harga diduga berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase 
intention 
  Harga adalah kesepakatan nilai yang menjadi persyaratan bagi pertukaran 
dalam sebuah transakasi pembelian. Harga dapat juga diartikan dengan sesuatu 
yang harus dikeluarkan pembeli untuk menerima produk (Harjanto 2009:26). 
Harga adalah  segala bentuk biaya moneter yang dikorbankan oleh konsumen 
untuk memperoleh, memiliki, memanfaatkan sejumlah kombinasi dari barang 
beserta pelayanan dari suatu produk (Hasan 2008:298).Harga adalah  sejumlah 
uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah barang beserta jasa-jasa 
tertentu atau kombinasi dari keduanya.  Dengan demikian dapat ditarik 
kesimpulan bahwa harga merupakan jumlah uang yang dibutuhkan untuk 
mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya (Gitosudarmo 
2008:228). 
Berdasarkan beberapa pengertian di atas maka dapat disimpulkan bahwa 
harga merupakan keseluruhan nilai suatu barang maupun jasa yang diberikan 
dalam bentuk uang. Selain itu Harga adalah segala sesuatu atau nilai yang 
ditetapkan bagi “sesuatu”.Dalam proses penetapan harga sebaiknya dilakukan 
sesuai dengan tujuan perusahaan dan pemasaran. Penetapan harga dilakukan 





berarti harga tersebut sudah tepat. Jika mereka menolak biasanya harga akan cepat 
diganti atau bila perlu produk bisa ditarik dari pasar. 
Meneliti mengenai analisis pengaruh harga terhadap purchase 
intentionpada produk kain sutra. Risky menyatakan bahwa harga berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap purchase intention. 
H2 : Diduga harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
purchase intantion 
3. Strategi promosi diduga berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap purchase intention 
Strategi promosi adalah Kegiatan perusahaan untuk mendorong penjualan 
dengan mengarahkan komunikasi-komunikasi yang meyakinkan kepada para 
pembeli (Moekijat 2000: 443). Promosi pada hakekatnya adalah suatu komunikasi 
pemasaran, artinya aktifitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, 
mempengaruhi/membujuk, dan atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan 
dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang 
ditawarkan perusahaan yang bersangkutan (Tjiptono 2001 : 219). Promosi adalah 
suatu upaya atau kegiatan perusahaan dalam mempengaruhi ”konsumen aktual” 
maupun “konsumen potensial” agar mereka mau melakukan pembelian terhadap 
produk yang ditawarkan, saat ini atau dimasa yang akan datang. Konsumen aktual 
adalah konsumen yang langsung membeli produk yang ditawarkan pada saat atau 
sesaat setelah promosi produk tersebut dilancarkan perusahaan. Dan konsumen 
potensial adalah konsumen yang berminat melakukan pembelian terhadap produk 





Berdasarkan hasil penelitian didapatkan hasil uji t membuktikan bahwa 
variabel promosi berpengaruh terhadap variabel Purchase Intantion Pada Produk 
Kain Sutra dengan nilai variabel promosi. 
H3 : Diduga Strategi promosi berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap purchase intantion 
4. Budaya, harga dan strategi promosi diduga berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap purchase intention 
          Budaya adalah determinan dasar keinginan dan perilaku seseorang. 
Dalam studi tentang budaya konsumen perlu memperhatikan karakteristik-
karakteristik dari budaya itu sendiri, yaitu budaya itu ditemukan (invented), 
budaya dipelajari, budaya diyakini dan disebarluaskan secara sosial, budaya-
budaya itu serupa tapi tidak sama, budaya itu memuaskan kebutuhan dan diulang-
ulang secara konsisten (persistent), budaya bersifat adaptif, budaya itu 
terorganisasi dan terintegrasi, dan budaya itu dasar aturan (prescriptive) (Kotler 
dan Keller 2009;166). 
  Budaya adalah keseluruhan yang kompleks meliputi pengalaman, 
kepercayaan, seni, hukum, moral, kebiasaan, setiap kemampuan dan kebiasaan 
yang diperoleh oleh setiap orang sebagai anggota masyarakat. Ketika nilai budaya 
sudah didapatkan maka faktor-faktor pendukung yang lainnya akan bisa tercapai 
sendiri namun hanya tinggal menunggu motivasi konsumen setelah budaya sudah 
dipegang (Supranto dan Nandan Limakrisna 2007;21). 
Harga (price) adalah jumlah semua nilai yang diberikan oleh pelanggan 





atau jasa (Philip Kolter, 2008:345). Harga adalah satuan moneter atau ukuran 
lainnya termasuk barang dan jasa lainnya yang ditukarkan agar memperoleh hak 
kepimilikan atau pengguna suatu barang dan jasa (Tjiptono 2005). 
Promosi pada hakekatnya adalah suatu komunikasi pemasaran, artinya 
aktifitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, 
mempengaruhi/membujuk, dan atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan 
dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang 
ditawarkan perusahaan yang bersangkutan (Tjiptono (2001 : 219). 
Berdasarkan beberapa pengertian di atas maka dapat disimpulkan bahwa 
harga merupakan keseluruhan nilai suatu barang maupun jasa yang diberikan 
dalam bentuk uang. Selain itu Harga adalah segala sesuatu atau nilai yang 
ditetapkan bagi “sesuatu”. Dalam proses penetapan harga sebaiknya dilakukan 
sesuai dengan tujuan perusahaan dan pemasaran. Penetapan harga dilakukan 
perusahaan berdasarkan banyak pertimbangan. Jika konsumen menerima tawaran 
berarti harga tersebut sudah tepat. Jika mereka menolak biasanya harga akan cepat 
diganti atau bila perlu produk bisa ditarik dari pasar. 
H4 :Diduga Budaya, harga dan strategi promosi berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap purchase intantion 
D. DEFINISI OPERASIONAL  
1. Definisi Operasional  
Adapun variabel yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari variabel 






a. Variabel Independen  
1. Budaya (X1) 
           Budaya adalah keseluruhan yang kompleks meliputi pengalaman, 
kepercayaan, seni, hukum, moral, kebiasaan, setiap kemampuan dan kebiasaan 
yang diperoleh oleh setiap orang sebagai anggota masyarakat.  
2. Harga (price)  (X2) 
Harga (price) adalah jumlah semua nilai yang diberikan oleh pelanggan 
untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu produk 
atau jasa. 
3. Strategi promosi (X2) 
Strategi promosi adalah Kegiatan perusahaan untuk mendorong penjualan 
dengan mengarahkan komunikasi-komunikasi yang meyakinkan kepada para 
pembeli. 
b. Variabel Dependen 
1. Purchase Intention  
Purchase Intention (Minat beli) adalah sesuatu yang berhubungan dengan 
sikap atau perilaku konsumen yang memiliki keinginan untuk membeli atau 
mendapatkan suatu barang atau produk. 
E. PENELITIAN TERDAHULU 
Terdapat beberapa penelitian terdahulu yang berkaitan dengan budaya, 

















Pengaruh produk, harga, 
promosi penjualan, 
pemasaran langsung dan 
digital terhadap minat beli 
1.persepsi konsumen p 
ada produk, harga, promosi 
penjualan, serta pemasaran 
langsung dan digital 
berpengaruh secara simultan 
terhadap minat beli. 
2.persepsi konsumen pada 
produk, harga berpengaruh 
secara parsial terhadap minat 
beli 
3.persepsi konsumen pada 
promosi penjualan dan 
pemasaran langsung dan digital 
tidak berpengaruh secara parsial 












Budaya dan motivasi 
terhadap Minat Beli 
 
1. Hasil uji t dari SPSS dengan 
menggunakan alat uji  
regresi linear berganda diperoleh 
nilai t hitung = 5,680 dengan 
tingkat signifikansi  
0,000. Dengan menggunakan 
batas signifikansi 0,05, nilai 
signifikansi tersebut  
berada di bawah taraf 5% dan t 
hitung sebesar 5,680 > t tabel 
sebesar 1,985.  
Sehingga budaya berpengaruh 























1.Kualitas Produk, Harga dan 
Promosi Secara bersama 
(Simultan) berpengaruh 
signifikan terhadap kepuasan 
pelanggan kartu prabayar 
Telkomsel di kelurahan 
Winangun 1, dengan demikian 
hipotesis diterima. 
2.Secara parsial Kualitas Produk 
berpengaruh signifikan terhadap 

















prabayar Telkomsel di kelurahan 
Winangun 1, dengan demikian 
hipotesis diterima. 
3.Secara parsial Harga 
berpengaruh signifikan terhadap 
kepuasan pelanggan kartu 
prabayar Telkomsel di kelurahan 
Winangun 1, dengan demikian 
hipotesis diterima. 
4.Promosi berpengaruh negatif 
dan tidak signifikan terhadap 
kepuasan pelanggan kartu 
prabayar Telkomsel, dengan 
demikian hipotesis ditolak. Hasil 
penelitian ini menunjukkan 
bahwa pelanggan kartu prabayar 
telkomsel tidak menganggap 




Nst 1) Hanifa 
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(2014) 
Pengaruh Promosi Dan 
Harga Terhadap Minat 
Beli Perumahan Obama 
Pt. Nailah Adi Kurnia  
Sei Mencirim Medan 
 
1. Promosi berpengaruh positif 
terhadap minat beli.  
2. Harga berpengaruh positif 
terhadap minat beli   
3. Variable  promosi dan harga 
secara bersama-sama 





















Analisis  Pengaruh  Harga  
Dan  Kualitas  Layanan 
Terhadap  Minat  Beli  
Ulang  Gas  Elpiji  3  Kg  
Dalam Meningkatkan  
Citra  Perusahaan  (Studi 













1. Hipotesis 1 H1 : Semakin 
wajar harga maka semakin baik 
minat beli ulang. Pengujian 
hipotesis yang dilakukan 
membuktikan bahwa ada 
pengaruh yang searah antara 
harga dengan minat beli ulang. 
Variabel harga menunjukkan 
pengaruh positif terhadap 
kepuasan minat beli ulang, yang 
ditunjukkan dengan nilai 
estimasi sebesar 0,28. 2. 
Hipotesis 2 H2 : Semakin baik 
Kualitas layanan maka semakin 
baik minat beli ulang. Pengujian 
hipotesis yang dilakukan 
membuktikan bahwa ada 
pengaruh yang searah antara 





















beli ulang. Variabel Kualitas 
layanan menunjukkan pengaruh 
positif terhadap minat beli ulang, 
yang ditunjukkan dengan nilai 
estimasi sebesar 0,29. 3. 
Hipotesis 3 H3 : Semakin baik 
minat beli ulang maka semakin 
baik citra perusahaan Pengujian 
hipotesis yang dilakukan 
membuktikan bahwa ada 
pengaruh yang searah antara 
minat beli ulang dengan citra 
perusahaan. 
Sumber:BPS(2020) 
F. TUJUAN DAN MANFAAT PENULISAN  
1. Tujuan Penulisan  
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian yang ingin 
dicapai adalah sebagai berikut: 
a. Untuk mengetahui secara parsial budaya berpengaruh terhadap purchase 
intention produk kain sutra. 
b. Untuk mengetahui secara parsial harga berpengaruh terhadap purchase 
intention produk kain sutra. 
c. Untuk mengetahui secara parsial strategi promosi berpengaruh terhadap 
purchase intention produk kain sutra. 
d. Untuk mengetahui secara simultan budaya, harga dan strategi promosi 







2. Manfaat Penulisan  
            Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi pembacanya 
baik secara teoritis maupun secara praktis, yang terurai sebagai berikut: 
a. Manfaat Secara Teoritis 
Hasil Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan serta referensi 
kepustakaan mengenail ilmu pengetahuan di bidang pemasaran yaitu budaya, 
harga dan strategi promosi  serta pengaruhnya terhadap purchase intention. 
b. Manfaat secara praktis 
Hasil Penelitian ini diharapkan agar dapat menambah pengetahuan baik 
bagi kalangan akademisi maupun masyarakat umum mengenai pengukuran 
motivasi konsumen, harga dan strategi promosi serta pengaruhnya terhadap 
purchase intantion. 
F. SISTEMATIKA PENULISAN 
  Untuk mendapatkan gambaran yang utuh dalam penulisan penelitian ini, 
maka disusunlah suatu sistematika penulisan yang berisi mengenai informasi serta 
hal-hal lain yang berhubungan dengan hal penelitian ini.Adapun sistematika 
penulisan penelitian ini adalah sebagai berikut. 
BAB I : Pendahuluan 
Pada bab ini akan diuraikan rumusan masalah yang menjadi 
landasan dasar pemikiran atau latar belakang penelitian ini. 







BAB II : Tinjauan Pustaka 
Pada bab ini akan diuraikan beberapa teori danpenelitian 
terdahulu yang menjadi landasan yang berkaitan dengan masalah 
yang ingin diteliti dalam penulisan ini. 
BAB III  : Metode Penelitian 
 Pada bab ini akan di uraikan mengenai metode penelitian yang 
memuat mengenai jenis penelitian, lokasi dan waktu penelitian, 
populasi dan sampel, jenis dan sumber data, metode pengumpulan 
data, instrumen penelitian, dan teknik analisis data. 
BAB IV   : Hasil penelitian dan pembahasan 
Pada bab ini akan di uraikan tentang hasil analisis data primer dan 
sekunder dan pembahasan dari hasil data yang diperoleh dari data 
yang telah diolah dengan menggunakan metode-metode yang 
digunakan dalam penelitian ini. 
BAB V    : Penutup 
Pada bab ini akan diuraikan tentang kesimpulan dari hasil analisis 













A. TEORI PERILAKU 
Perilaku pada dasarnya berorientasi pada tujuan, dengan kata lain perilaku 
kita pada umumnya dimotivasi oleh suatu keinginan untuk mencapai tujuan 
tertentu. Tujuan spesifik tersebut tidak selalu diketahui secara sadar oleh individu 
yang bersangkutan. Skinner (1938) seorang ahli psikologi merumuskan bahwa 
perilaku merupakan respon atau reaksi seseorang terhadap stimulus, oleh karena 
perilaku itu terjadi melalui proses adanya stimulus terhadap organisme dan 
kemudian organisme tersebut merespon. 
Teori perilaku disebut teori S-O-R (stimulus-organism-response).Ada dua 
jenis respon menurut teori S-O-R yaitu respondent respon dan operant 
respon.Respondent respon adalah responsyang ditimbulkan oleh stimulus tertentu 
dan menimbulkan respons yang relatif tetap.Sedangkan Operant respon, 
merupakan respons yang timbul dan berkembang kemudian diikuti  oleh stimuli 
yang lain (Skinner). 
Perilaku adalah suatu kegiatan dan aktifitas organisme yang bersangkutan, 
baik aktifitas yang dapat diamati atau yang tidak dapat diamati oleh orang lain. 
Manusia berperilaku atau beraktifitas karena adanya kebutuhan untuk mencapai 
suatu tujuan.Dengan adanya kebutuhan akan muncul motivasi atau penggerak. 
Sehingga individu itu akan beraktifitas untuk mencapai tujuan dan mengalami 






diantaranya ialah: pengetahuan (knowledge), sikap (attitude)dan tindakan atau 
praktik: Menurut Natoatmodjo (2003). 
1. Pengetahuan (knowledge) adalah hasil penginderaan manusia atau hasil 
pengetahuan seseorang terhadap objek melalui indera yang dimiliki. 
2. Sikap (attitude) adalah respon tertutup seseorang terhadap stimulus dan 
objek tertentu, yang sudah melibatkan faktor pendapat dan emosi yang 
bersangkutan. 
3. Tindak atau praktik, praktik terpimpin adalah melakukan sesuatu tetapi 
masih menggunakan panduan. Sedangkan praktik secara mekanisme 
adalah melakukan sesuatu hal secara otomatis. 
B. BUDAYA  
               Budaya adalah suatu cara hidup yang berkembang dan dimiliki bersama 
oleh sebuah kelompok orang dan diwariskan dari generasi ke generasi. 
Kebudayaan merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling mendasar 
untuk mendapatkan nilai, persepsi, prefensi dan perilaku konsumen. Kelas sosial 
merupakan pembagian masyarakat yang relatif homogen dan permanen yang 
tersusun secara hierarkis dan yang anggotanya menganut nilai-nilai, minat, dan 
perilaku yang serupa. Faktor pribadi didefinisikan sebagai karakteristik psikologis 
seseorang yang berbeda dengan orang lain yang menyebabkan tanggapan yang 
relatif konsisten dan bertahan lama terhadap lingkungan. Faktor psikologis 
sebagai bagian dari pengaruh lingkungan dimana ia tinggal dan hidup pada waktu 
sekarang tanpa mengabaikan pengaruh dimasa lampau atau antisipasinya pada 





Budaya adalah merupakan penentu keinginandan perilaku yang paling mendasar 
(Kotler dan Armstrong,2011). 
           Budaya adalah karakter yang penting dari suatu sosial yang 
membedakannya dari kelompok kultur yang lainnya. Jasa perbankan mempunyai 
fungsi, nilai, bentuk dan arti (Hair dan McDaniel, 2011). 
           Budaya adalah menuntun manusia untuk bisa mempersepsikan dunia, 
bagaimana kita berpikir tentang diri kita sendiri serta hubungan kita dengan orang 
lain. Selain itu budaya juga menuntun kita bagaimana menetapkan serta mencapai 
tujuan hidup, dan bagaimana mempertukarkan pesan (Jensen dan Trenholm,1995).  
C. HARGA 
            Harga (price) adalah jumlah semua nilai yang diberikan oleh pelanggan 
untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu produk 
atau jasa (Philip Kolter, 2008:345). Harga merupakan satu-satunya unsur bauran 
pemasaran yang memberikan pendapatan bagi organisasi. Secara sederhana harga 
dapat diartikan sebagai jumlah (satuan moneter) dan atau aspek lain (non moneter) 
yang mengandung utilitas atau kegunaan tertentu untuk mendapatkan suatu 
produk (Tjiptono, et.al,2012;231). Harga adalah kesepakatan nilai yang menjadi 
persyaratan bagi pertukaran dalam sebuah transakasi pembelian. Harga dapat juga 
diartikan dengan sesuatu yang harus dikeluarkan pembeli untuk menerima produk 
(Harjanto, 2009;26). 
Sepanjang kenaikan terjadi karena kekuatan permintaan dan penawaran 





monopsonistik, maka tidak ada alasan untuk tidak menghormati harga pasar. Hal 
ini dijelaskan dalam hadits nabi sebagai berikut: 
Anas bin Malik menuturkan bahwa pada masa Rasulullah saw pernah 
terjadi harga-harga membubung tinggi. Para Sahabat lalu berkata kepada 
Rasul, “Ya Rasulullah saw tetapkan harga demi kami.” Rasulullah saw 
menjawab: 
ُزِاْنقَابُِضِاْنبَاِسطُِإِِ َسعِّ ًُ ِهللاَِهَُىِاْن ِأَْنقَىِهللاََِونَْيَسِأََحٌدِيَْطهُبُُِيٌَِّ ٌْ َِّيِأَلَْرُجْىِأَ اُقَِوإِ سَّ انزَّ
ٍتِفِيَِدٍوَِوالََِيالبِِ ًَ ْظهِ ًَ 
     Artinya : 
“Sesungguhnya Allahlah Zat Yang menetapkan harga, Yang menahan, 
Yang mengulurkan, dan yang Maha Pemberi rezeki. Sungguh, aku 
berharap dapat menjumpai Allah tanpa ada seorang pun yang menuntutku 
atas kezaliman yang aku lakukan dalam masalah darah dan tidak juga 
dalam masalah harta”.(HR Abu Dawud, Ibn Majah dan at-Tirmidzi). 
Para ulama menyimpulkan dari hadits tersebut bahwa haram bagi penguasa untuk 
menentukan harga barang-barang karena hal itu adalah sumber 
kedzaliman.  Masyarakat bebas untuk melakukan transaksi dan pembatasan 
terhadap mereka bertentangan dengan kebebasan ini.  Pemeliharaan maslahah 
pembeli tidak lebih utama daripada pemeliharaan maslahah penjual.   Apabila 
keduanya saling berhadapan, maka kedua belah pihak harus diberi kesempatan 





untuk menjual dengan harga yang tidak diridhainya bertentangan dengan 
ketetapan Allah SWT. 
D. STRATEGI  PROMOSI  
Strategi promosi adalah Rencana untuk penggunaan yang optimal dari 
elemen-elemen promosi: periklanan, hubungan masyarakat, penjualan pribadi dan 
promosi penjualan (McDaniel 2001: 146). Dalam berdagang, pemasaran adalah 
disipilin bisnis strategi yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran dan 
perubahan values dari satu inisiator kepada stakeholder-nya. Menurut prinsip 
syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat beribadah kepada  Tuhan 
Sang Maha Pencipta, berusaha semaksimal mungkin untuk kesejahteraan 
bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan sendiri. 
Promosi  adalah  semua  kegiatan  yang  dimaksudkan  untuk 
menyampaikan atau  mengkomunikasikan suatu  produk  kepada  pasar sasaran, 
untuk memberi informasi tentang keistimewaan, kegunaan dan yang paling 
penting adalah tentang keberadaannya, untuk mengubah sikap ataupun untuk 
mendorong orang untuk bertindak dalam membeli suatu produk (Subagyo,2010). 
promosi adalah kegiatan yang dilakukan untuk memberitahu pembeli 
tentang keberadaan produk di pasar atau kebijaksanaan permasaran tertentu yang 
barru ditetapkan perusahaan misalnya pemberian bonus pembelian atau 
pemotongan harga (Sutojo,2009). 
Rasulullah Shallallahu „alaihi wa sallam telah mengajarkan pada umatnya 
untuk berdagang dengan menjunjung tinggi etika keislaman. Dalam beraktivitas 





melakukan kegiatan ekonomi yang dilakukan saling ridho, sebagaimana firman 
Allah Ta‟ala,  
ِتََزا ٍْ ِتَِجاَرةًَِع ٌَ ِتَُكى ٌْ ِأَ ِآََيُُىاِاَلِتَأُْكهُىاِأَْيَىانَُكْىِبَْيَُُكْىِبِاْنبَاِطِمِإاِلَّ ٍَ ٍضِِيُُْكْىَِواَلِيَاِأَيُّهَاِانَِّذي
َِ ِهللاَّ ٌَّ َْفَُسُكْىِإِ اَكاتَْقتُهُىاِأَ ً ِبُِكْىَِرِحي ٌَ  
Terjemahan :  
“Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kalian memakan harta- 
harta kalian di antara kalian dengan cara yang batil, kecuali dengan 
perdagangan yang kalian saling ridha. Dan janganlah kalian membunuh 
diri-diri kalian, sesungguhnya Allah itu Maha Kasih Sayang kepada 
kalian “. ( QS. An-Nisa ayat 29 ). (Sumber dapartemen agama RI, Al 
Qur‟an dan terjemahannya.2008). 
E. KERANGKA PIKIR  
Berdasarkan tinjauan pustaka yang ada, maka dapat dihasilkan sebuah 
model kerangka pemikiran yang dapat dijadikan landasan dalam 
penelitianini.Model kerangkater sebut tersusun dari tiga variabel independen dan 
satu variabel dependen.Variabel independen dalam penelitian ini adalah budaya, 
harga dan strategi promosi sedangkan variabel dependen dalam penelitian ini 








































METODE PENELITIAN  
A. JENIS PENELITIAN 
        Jenis penelitian yang di gunakan dalam penelitian ini adalah jenis data 
kuantitatif yang di lakukan melalui survei dengan menyebarkan kuosioner kepada 
responden sesuai dengan kriteria yang di tentukan.Data yang dikumpulkan dalam 
penelitian ini adalah data kuantitatif yaitu data yang diukur dalam suatu skala 
likert yang bersifat numerik (angka). Pengumpulan data menggunakan instrument 
penelitian, analisis data bersifat kuantitatif, dengan tujuan untuk menguji hipotesis 
yang telah ditetapkan. Data kemudian diolah menggunakan alat analisis 
deskripstif dan kuantitatif menggunakan SPSS24. 
B. LOKASI DAN WAKTU PENELITIAN 
Lokasi penelitian saya berada dikota makassar sebagai titik pemasaran 
potensial. Dikota makassar saya akan mengambil data dengan menyebar 
kuosioner kepada pelanggan sutera makassar.  Adapun motif yang di hasilkan 
cukup menarik dan unik. Ketertarikan saya terhadap kerajinan kain sutera ini 
memotivasi saya untuk meneliti di produk ini, selain itu letak peneliti cukup dekat 
dengan lokasi penelitian. 
             Lokasi penelitian ini bertempat di Kota makassar pada beberapa toko 










C. POPULASI DAN SAMPEL  
1. Populasi  
  Populasi merupakan keseluruhan objek atau subjek yang berada pada 
suatu wilayah dan memenuhi syarat-syarat tertentu berkaitan dengan masalah 
penelitian. Dengan demikian populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
masyarakat yang berada di Kota makassar yang menjadi konsumen pembelian 
kain sutera. karna tidak ditemukannya sumber yang valid, maka jumlah populasi 
dalam penelitian ini tidak diketahui. 
2. Sampel dan Metode Pengambilan 
Sampel merupakan bagian atau sejumlah cuplikan tertentu yang diambil 
dari suatu populasi dan diteliti secara rinci. Hal tersebut sejalan dengan apa yang 
dikemukakan oleh sugiyono bahwa sampel adalah bagian dari jumlah dan 
karakteristik yang dimiliki oleh sebuah populasi. 
Metode pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakanNon 
Probabilty Samplingyaitu teknik pengambilan sampel yang tidak 
memberipeluang/kesempatan yang sama bagi setiap unsur atau anggota populasi 
untuk dipilih menjadi sampel. Teknik yang digunakan Non Probabilty Sampling 
yaitu teknik Accidental Sampling. Accidental Samplingi adalah teknik penentuan 
sampel berdasarkan kebetulan, siapa saja yang secara kebetulan/insedental 
bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila di pandang orang 
yang kebetulan ditemui cocok sebagai sumber data (dalam hal ini pengguna kain 
sutra). Sampel dalam penelitian ini menggunakan rumus Malhotra. Menurut 





secara pasti jumlahnya, maka dalam menentukan sampel menggunakan rumus 
sesuai dengan teori Malhotra (2007), paling sedikit harus empat atau lima kali dari 
jumlah item pertanyaan.Dalam penelitian ini terdapat 20 item pertanyaan. Jadi 
jumlah sampel yang diambil dalam penelitian ini adalah 100 sampel (20 item 
pertanyaan X 5).  
            Metode purposive sampling adalah pemilihan subjektif terhadap 
responden yang memiliki informasi. 
           Kriteria responden yang pernah membeli kain sutera: 
A. Responden pernah membeli minimal 1 kali kain sutera. 
B. Responden yang berusia 18 tahun ke atas. 
C. Responden yang tinggal di kota makassar. 
D. JENIS DAN SUMBER DATA  
1. Jenis Data  
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif. 
Data kuantitatif adalah data yang diukur dalam suatu skala numerik/angka. 
2. Sumber data 
(syofian siregan 2017) Sumber data dalam penelitian ini digolongkan menjadi dua 
bagian yaitu: 
a. Data primer 
Data primer adalah data yang diperoleh denga survei lapangan yang 
menggunakan semua metode pengumpulan data original. Dalam hal ini data yang 
dimaksudkan adalah data yang bersumber dari hasil penelitian yang diperoleh 





pengaruh motivasi konsumen, harga dan strategi promosi terhadap purchase 
intantion produk kain sutra. 
b. Data sekunder 
Data sekunder adalah data yang mengacu pada informasi yang 
dikumpulkan dari sumber yang telah ada (Sekarang 2019). Dalam penelitian ini 
data sekunder berasal dari jurnal, artikel, skripsi, buku-buku yang relevan dan 
sumber lainnya yang berkaitan dengan variabel-variabel yang diteliti yang dalam 
hal ini pengaruh motivasi konsumen, harga dan strategi promosi terhadap 
purchase intantion produk kain sutra. 
E. METODE PENGUMPULAN DATA  
Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
sebagai berikut: 
1. Kuesioner 
Kuesioner adalah Pengumpulan data yang dilakukan secara langsung, 
pengumpulan ini dilakukan dengan cara membagikan kousenior yang dibagikan 
kepada responden yang dianggap memenuhi kriteria penelitian. Kuosioner 
merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi 
seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk 
dijawabnya. Pengumpulan data yang dilakukan secara langsung, pengumpulan ini 
dilakukan dengan cara membagikan kousenior yang dibagikan kepada responden 
yang dianggap memenuhi kriteria penelitian. Kousioner merupakan teknik 
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan 





Di dalam penelitian ini, sesuai dengan pemaparan diatas, peneliti 
mengumpulkan data dengan cara membagikan kousiner atau angket tertutup, 
responden hanya memilih jawaban yang sudah disediakan. Adapun skala yang 
digunakan adalah skala likert. Skala likert adalah skala yang digunakan untuk 
mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang 
fenomena sosial. 
2. Studi Kepustakaan 
Studi Kepustakaan dilakukan dengan cara membaca dan mengutip baik 
secara langsung maupun tidak langsung dari literatur-literatur yang berhubungan 
langsung dengan variabel penelitian. 
F. INSTRUMEN PENELITIAN 
Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuosioner/angket 
yang berisi pertanyaan. Bentuk pertanyaan yang akan digunakan adalah 
pertaayaan tertutup. Pertanyaan tertutup merupakan pertanyaan dimana alternatif 
jawaban responden telah disediakan oleh peneliti. Pertanyaan tertutup akan 
membantu responden untuk menjawab dengan cepat, dan juga memudahkan 
peneliti dalam melakukan analisis data terhadap seluruh angket yang telah 
terkumpul. Kuisioner yang berisi pertanyaan pada penelitian ini, dibentuk 
berdasarkan indikator dari variabel Budaya (X1), Harga (X2), Strategi promosi 
(X3), dan Purchase Intention  (Y). 
Data diolah dengan menggunakan skala likert dengan pertanyaan atas 
jawaban yaitu skala nilai 1-5. Nilai yang dimaksud adalah skor atas jawaban 





Tabel  3.1 
Penilaian Responden 
 
No Kode Keterangan Skor 
1. SS Sangat Setuju 5 
2. S Setuju 4 
3. KS Kurang Setuju 3 
4. TS Tidak Setuju 2 
5. STS Sangat tidak setuju 1 
 
Tabel 3.2 
 Instrumen Penelitian 
 
No Variabel Indikator Skala 
1. Budaya  
(Sumarwan, 2003:171) 
1. Kepercayaan terhadap 
produk 
2. Pandangan baik dan 
buruk terhadap produk 
3. Kebiasaan mendengar 
tentang produk 
4. Anjuran untuk memilih 
produk 
Likert 
2. Harga  
(Basu Swastha, 
2002:147) 
1. Persaingan harga 
2. Keterjangkaun harga 
3. Kesesuain harga dengan 
kuliats produk 
4. Potongan harga 
5. Kesesuain harga dengan 
manfaat produk. 
Likert 





2. Personal selling 
3. Promosi penjualan 
4. Hubungan masyarakat 
5. Pemasaran langsung 
Likert 
4. Purchase intention (Y) 
(Menurut Ferdinand 





5. Minat interest 









G. TEKNIK ANALISIS DATA 
Teknik yang digunakan untuk mengelola data adalah teknik statistik melalui 
program komputer Excel Statistic Analysis & SPSS. Adapun teknik analisis data 
yang digunakan adalah sebagai berikut: 
1. Uji Validitas dan Uji Realibiltas 
a. Uji Validitas 
Uji validitas adalah uji statistik yang digunakan untuk menentukan 
seberapa valid suatu item pertanyaan mengukur variabel yang diteliti. Hasil 
penelitian yang valid apabila terdapat kesamaan antara data yang terkumpul 
dengan data yang sesungguhnya terjadi pada obyek yang diteliti. Suatu kuesioner 
dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu untuk mengungkapakan 
sesuatu yang di ukur oleh kuesioner tersebut .Pengujian menggunakan satu sisi 
dengan taraf signifiksn 0,05. Hasil r hitung dibandingkan dengan r tabel dimana 
df= n-2 dengan signifikan 5%. Jika r hitung> r tabelmaka dikatakan valid. Untuk 
menguji validitas instrumen menggunakan bantuan program SPSS for windows. 
Didalam penelitian ini, peneliti menguji valid tidaknya pertanyaan dengan 
mengunakan program komputer Excel Statistic Analysis & SPSS. 
b. Uji Reliabilitas 
Realibilitas merupakan ukuran suatu kestabilan dan konsistensi responden 
dalam menjawab hal yang berkaitan dengan kontruk-kontruk pertanyaan yang 
merupakan dimensi suatu variabel  dan disusun dalam suatu bentuk 
kuesioner.Alat ukur yang akan digunakan adalah Cronbach Alpha melalui 





variabel dikatakan baik jika memiliki nilai Cronbach Alpha>0,60. Dapat 
dikatakan reliabel apabila nilai alpha lebih dari 0,60 dan jika nilai kurang dari 0,60 
maka dapat dikatakan tidak reliabel. 
2. Uji Asumsi Klasik 
Uji asumi klasik adalah suatu ujian yang dilakukan untuk menilai sebuah 
model regresi, apakah terdapat masalah-masalah klasik atau tidak. Model analisis 
linear berganda dapat disebut sebagai model yang baik jika model tersebut 
memenuhi asumsi normalitas data dan terbebas dari asumsi-asumsi klasik 
statistik, baik itu, multikolineritas, heterokedastisitas, dan autokorelasi. 
a. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah dalam model regresi, 
variabel terikat, variabel bebas atau keduanya mempunyai distribusi yang normal 
atau tidak. Model regresi yang baik adalah memiliki distribusi data yang normal 
atau mendekati normal. 
b. Uji Multikolineritas.  
Uji multikolineritas diperlukan untuk mengetahui ada tidaknya variabel 
independen yang memiliki kemiripan dengan variabel independen lain dalam satu 
model.Deteksi multikolineritas pada suatu model dapat dilihat dari beberapa hal 
antara lain: 
1. Jika nilai Variance Inflation Factor (VIF) tidak lebih dari 10 dan nilai 
Tolerance tidak kurang dari 0,1 maka model dapat dikatakan terbebas 





Tolerance= 1/10 = 0,1. Semakin tinggi VIF maka semakin rendah 
Tolerance. 
2. Jika nilai koefisien korelasi antar masing-masing variabel independen 
kurang dari 0,070 maka di asumsikan terjadi korelasi yang sangat kuat 
antar variabel independen sehingga terjadi multikolineritas. 
3. Jika nilai koefisien determinan, baik dilihat dari R2 maupun R-Square 
diatas 0,60 namun tidak ada variabel independen yang berpengaruh 
terhadap variabel dependen, maka dinyatakan model terkena 
multikolineritas. 
c. Uji Heteroskedastisitas 
Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual suatu pengamatan ke 
pengamatan yang lainUntuk mendeteksi adanya heteroskedastisitas dapat 
dilakukan dengan uji Glesjer yaitu dengan cara meregresikan antara variabel 
independen dengan nilai absolut residualnya. Jika nilai signifikan antara variabel 
independen dengan absolut residual lebih dari 0,05 maka tidak terjadi 
heterokedastisitas atau jika varians dari residual satu pengamatan ke pengamatan 
lain tetap maka disebut homoskedastisitas dan jika berbeda disebut 
heterokedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang homoskedastisitas atau 
tidak terjadi heterokedastisitas. 
Cara mendeteksi ada tidaknya heterokedastisitas dapat dilakukan dengan 





meregresi nilai absolut residualnya terhadap variabel. Pengambilan keputusan 
mengenai heteroskedastisitas adalah jika niali signifikan lebih dari 0,05. 
d. Uji Autokorelasi 
           Uji Auto Korelasi adalah untuk mengukur adanya korelasi antara variabel 
gangguan sehingga penaksir tidak lagi efisien baik dalam model sampel kecil 
maupun dalam sampel besar. Uji auto korelasi bertujuan menguji suatu model 
apakah antara masing-masing variabel bebas saling memengaruhi. 
Salah satu cara untuk menguji autokorelasi adalah dengan percobaan Durbin-
Watson (D-W) sebagai berikut: 
1) Jika DW>DU berarti tidak terdapat autokorelasi positif. 
2) Jika 4- DW> DU berarti tidak terdapat autokrelasi. 
3) Uji Analisis Regresi Berganda 
             Analisis regresi berganda digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh 
variabel bebas (harga dan kualitas produk) terhadap variabel terikat (keputusan 
pembelian, dengan model persamaan sebagai berikut : 
    Y= ß0 + ß1X1 + ß2X2 +ß3X3+e 
Keterangan: 
   Y = purchase intention 
   X1 = Budaya 
   X2 = Harga 






1. Koefisien Determinasi (R2) 
           Koefisien determinasi (R
2
) bertujuan untuk mengetahui seberapa besar 
kemampuan variebel independen menjelaskan variabel dependen. Nilai R square  
dikatakan baik jika diatas 0,5 karena niali R square berkisar anatara 0 – 1. 
Jika R
2
= 1, berarti persentase sumbangan variabel X1, dan X2 terhadap naik 
turunya variebel Y sebesar 100% dan tidak ada faktor lain yang memengaruhi 
variabel Y, sebaliknya jika R
2
= 0, berarti tidak dapat digunakan untuk membuat 
ramalan terhadap variabel Y. perhitungan koefisien determinasi  (R
2
)  pada intinya 
mengukur seberapa jauh kemampuan suatu model dalam menerangkan variasi dari 
variabel terikat. 
1. Uji Hipotesis 
Uji hipotesis yang digunakan adalah uji statistik F-test  dan uji stastik t-test. 
a) Uji Statistik F (Simultan) 
Uji statistik F digunakan untuk mengukur seberapa jauh pengaruh variabel 
bebas X1,X2 (harga dan kualitas produk) sacara bersama-sama dengan 
menerangkan variasi variabel terikat Y (keputusan pembelian). Uji F dapat 
dilakukan dengan melihat nilai signifikan F pada output uji ANOVA. Jika nilai 
signifikan F < 0,05 maka dapat dinyatakan bahwa variabel bebas secara simultan 
berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat. 
b) Uji Statitik t (Parsial) 
Uji statistit t digunakan untuk mengukur seberapa jauh pengaruh variabel 





hitung lebih besar dari nilai t-tabel maka dapat dinyatakan bahwa variabel bebas 
secara individual berpengaruh positif terhadap variabel terikat. Jika nilai 
signifikan t < 0,05 maka dapat dinyatakan bahwa variabel bebas secara individual 

























HASIL PENELITIAN  DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Umum Kota Makassar 
             Kota Makassar merupakan salah satu pemerintahan kota dalam wilayah 
Provinsi Sulawesi Selatan yang terbentuk berdasarkan undang-undang Nomor 29 
Tahun 1959 tentang pembentukan daerah-daerah tingkat II di Sulawesi, 
sebagaimana yang tercantum dalam Lembaran Negara Republik Indonesia Tahun 
1959 Nomor 74 dan tambahan lembaran Negara Republik Indonesia Nomor 1822. 
Kota Makassar menjadi ibu kota Provinsi Sulawesi Selatan berdasarkan undang-
undang nomor 13 tahun 1965, (lembaran Negara tahun 1965 nomor 94), dan 
kemudian berdasarkan undang-undang nomor 8 tahun 1965 daerah tinkat II kota 
Praja Makassar diubah menjadi daerah tingkat II Kotamadya Makassar. 
              Kota Makassar yang pada tanggal 31 Agustus 1971 berubah nama 
menjadi Ujung Pandang, wilayahnya dimekarkan dari 21 km2 menjadi 171,77 
km2 dengan mengadopsi sebagian wilayah kabupaten lain yaitu Gowa, Maros dan 
Pangkajene Kepulauan, lingkup daerah Sulawesi Selatan. 
Pada perkembangan, nama Kota Makassar dikembalikan lagi berdasarkan 
Peraturan Pemerintah Nomor 89 Tahun 1999 tentang perubahan nama Kotamadya 
Ujung Pandang menjadi Kota Makassar, hal ini atas keinginan masyarakat yang 
didukung DPRD Tk.II Ujung Pandang saat itu, serta masukan dari kalangan 
budayawan, seniman, sejarawan, pemerhati hokum dan pelaku bisnis. 
Hingga tahun 2013 Kota Makassar telah berusia 406 tahun sesuai 







tanggal 9 Nopember 1607, terus berbenah diri menjadi sebuah kota dunia yang 
berperan tidak hanya sebagai pusat perdagangan dan jasa tetapi juga sebagai pusat 
kegiatan industri, pusat kegiatan pemerintahan, pusat pelayanan pendidikan dan 
kesehatan, simpul jasa angkutan barang dan penumpang baik darat, laut maupun 
udara. 
Secara administratif Kota Makassar terbagi atas 14 kecamatan dan 143 
kelurahan. Bagian utara kota terdiri atas Kecamatan Biringkanaya, kecamatan 
Tamalanrea, kecamatan Tallo, dan Kecamatan Ujung Tanah. Dibagian selatan 
terdiri atas Kecamatan Tamalate dan Kecamatan Rappocini. Dibagian timur 
terbagi atas Kecamatan Manggala dan Kecamatan Panakkukang. Bagian barat 
adalah Kecamatan Wajo, Kecamatan Bontoala, Kecamatan Ujung Pandang, 
Kecamatan Makassar, Kecamatan Mamajang, dan Kecamatan Mariso. 
Kain sutera Sengkang memiliki cabang di kota makassar merupakan 
warisan budaya, memiliki berbagai macam jenis motif mulai dari motif 
tradisional, semi tradisional, dan modern yang mengandung makna yang sarat 
akan nilai filosofi budaya masyarakat Bugis. Penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui, dan menjelaskan budayanya,harga dan strategi promosi khususnya 
yang menjadi pilihan konsumen. Penelitian ini menggunakan pendekatan 
deskriptif kuanlitatif. Pengumpulan data dilakukan melalui menyebarkan 
kuosioner dan studi perpustakaan.  
Kain sutera memiliki warna, motif dan corak yang berbeda yang dibuat 
semenarik mungkin agar pemakainya merasa nyaman menggunakannya. Di 





tahun 1400 dengan corak garis vertikal dan horisontal. Kemudian tahun 1600 
berkembanglah corak kotak-kotak seiring dengan masa kejayaan Islam di 
Sulawesi Selatan (Wahyuni, 2013). Lippa bercorak kotak-kotak kemudian 
menjadi ciri khas corak lippa, baik sebagai corak maupun latar corak. Sutera 
dalam bahasa lokal (Bugis) disebut “sabbe” merupakan  hasil  kerajinan  tenun 
yang menjadi kebanggaan suku Bugis, sehingga anggota masyarakat masih 
menggunakannya sebagai pakaian adat, terutama dalam upacara adat dan pesta 
tradisional (Rahman, 2009). Sutera memiliki motif dan warna yang khas, motif 
pada sutera pada umumnya menggunakan bentuk geometris, yaitu kotak-kotak. 
Kain  sutera  yang  menjadi  warisan  budaya,  tetap  menjadi  kerajinan  budaya  
yang dipakai pada acara-acara adat maupun acara pesta. Hal tersebut sebagai 
indikasi bahwa kebudayaan tidak akan punah dan hilang. Permasalahan terletak 
pada peran serta masyarakat untuk menampilkannya secara nyata dengan medium 
gambar dan motif. Budaya lisan pada masyarakat Sulawesi Selatan menyebabkan 
beberapa produk budaya bersifat semu, bermakna relatif, sulit diterjemahkan, dan 
penuh misteri. Dokumentasi secara tertulis diperlukan, supaya mudah dipahami 
oleh semua pihak. Menuliskan suatu makna produk budaya termasuk cara 
menjaga budaya bangsa. Seperti penelitian sebelumnya, tentang Batik Garut 
Kajian Bentuk dan Warna. Batik mempunyai arti yang berkaitan dengan tradisi, 
kepercayaan, dan norma-norma yang berlaku maupun prilaku masyarakatnya. 
Seperti tercermin pada motif dan warnanya yang berkembang di lingkungan 
Keraton Yogyakarta dan Surakarta, atau di kalangan bangsawan (Rizali & Jusuf, 





berarti hiasan atau warna (Tahara, 2013). Corak ini menyiratkan simbol dan sarat 
kandungan nilai filosofi yang estetik dan eksotik. Kain sutera memiliki berbagai 
macam motif yang tentunya memiliki makna dari setiap motif yang diciptakan, 
dan mencerminkan nilai budaya di Sulawesi Selatan (Sadapotto, 2012).  
Makna yang terkandung dari motif kain sutera makassar dapat 
menjadikan nilai jual kain sutera menjadi lebih bernilai dan pantaslah kalau 
harganya jauh lebih tinggi dibandingkan dengan harga kain lain, Kain sutera 
diidentikkan dengan kain yang mewah karena   kilauan   dan   kelembutannya.   
Tujuan   dari   penelitian   ini   adalah   mengetahui, dan menjelaskan 
budayanya,harga dan strategi promosi khususnya yang menjadi pilihan konsumen. 
B. Visi Dan Misi MSI (mitra seni Indonesia) 
 Visi dan misi MSI (MITRA SENI INDONESIA) merupakan angklung, 
tangklung, melukis di atas  kanvas dan kain sutera, membatik, 
merangkai bunga. 
Visi : 
 Menjadi bagian dari masyarakat indonesia yang kreatif, 
berkesenian dan berbudaya sesuai khasanah bangsa indonesia. 
Misi : 
 Meningkatkan ketrampilan berkesenian dan berbudaya para 
anggotanya. 
 Bersama dengan para anggotanya berkesenian indonesia dalam 





 Bersama mitra kerja: organisasi-organisasi sejenis, pemerintah 
daerah dan pusat dan institut-institut dalam dan luar negeri lainya 
menigkatkan apresiasi dan partisipasi masyarakat dalam dan luar 
negeri terhadap kesenian dan budaya indonesia. 
 Membangun kebersamaan, kasih sayang, menghargai serta 
membangun kerukunan dan kebahagiaan bathil para anggotanya 
dalam rangka melestarikan budaya indonesia yang ramah dan 
bertoleransi tinggi. 
C. Karakteristik Responden 
            Responden dalam penelitian ini adalah masyarakat kota Makassar yang 
berjumlah 100 orang. Mereka dipilih secara random  antara laki-laki dan 
perempuan. 
1. Berdasarkan Jenis Kelamin 
            Perbedaan jenis kelamin dapat menjadi pembeda bagi seseorang dalam 
melakukan pembelian kain sutera, karena pada umumnya seseorang memilih kain 
sutera yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya. Dengan cukup banyaknya 
masyarakat yang menggunakan kain sutera , maka jenis kelamin responden 
memungkingkan untuk memiliki perbedaan anatar laki-laki dan perempuan. 
Komposisi responden menurut jenis kelamin disajikan pada tabel berikut ini:  
Tabel 4.1 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis kelamin 
 














Perempuan 72 orang 72.0 % 72.0 100.0 
 Jumlah 100 orang 100.0 100.0  
       Sumber: Data Primer  yang diolah, 2020. 
Tabel diatas menunjukkan bahwa berdasarkan data diperoleh diatas dapat 
diketahui bahwa dari 100 responden masyarakat yang menggunaka kain sutera, 
mereka mewakili semua masyarakat kota Makssaar yang diambil secara acak dari 
14 kecamatan. Adapun jumlah laki-laki yaitu sebanyak 28 orang atau sekitar 28% 
dari total sampel dan perempuan yaitu 72 orang atau 72% dari total sampel. Hal 
ini mayoritas terdiri atas responden perempuan dibandingkan dengan laki-laki. 
2. Usia  
Perbedaan kondisi individu seperti usia seringkali dapat memberikan 
perbedaan perilaku membeli seseorang. Ini dilakukan untuk mengetahui kelompok 
umur yang lebih potensial dalam pembelian kain sutera. Tabulasi usia responden 
dapat dilihat sebagai berikut: 
Tabel 4.2 
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 









17 1 1.0% 1.0 1.0 
18-20 26 26.0% 26.0 27.0 
21-30 72 72.0% 72.0 99.0 
31-40 1 1.0% 1.0 100.0 
 Jumlah 100 100.0 100.0  
           Sumber: Data Primer yang diolah, 2020. 
 
Tabel diatas menunjukkan bahwa jumlah responden antara usia 18-20 
tahun dengan jumlah  26 orang (26%), usia 21-30 tahun sebanyak 72 orang (72%), 





responden yang terbanyak mengisi kuesioner adalah usia 21-30 tahun dengan 
jumlah persentase 72,0%. Sedangkan usia responden yang mengisi yang paling 
sedikit adalah usia >17 tahun dengan persentase 1,0% . 
3. Pendidikan terakhir 
              Pendidikan juga akan menujukkan status sosial seseorang dan 
mempertimbangkan harga dan kualitas sebelum memutuskan untuk membeli. 
Komposisi responden menurut jenis pekerjaan yang ditekuninya di sajikan pada 
tabel berikut ini: 
Tabel 4.3 













Diploma 4 4.0 4.0 4.0 
s1 31 31.0 31.0 35.0 
s2 1 1.0 1.0 36.0 
Pelajar/mah
asiswa 
64 64.0 64.0 100.0 
 Jumlah 100 100.0 100.0  
    Sumber: Data Primer yang diolah, 2020. 
 
Berdasarkan tabel diatas menujukkan bahwa Pelajar/Mahasiswa lebih 
dominan  dengan jumlah 64 orang (64%), S1 dengan jumlah 31 orang (31%), S2 
dengan jumlah 1 orang (1%), Diploma 4 orang (4%). Maka data tersebut 








             Pekerjaan juga akan menujukkan status sosial seseorang dan 
mempertimbangkan harga dan kualitas sebelum memutuskan untuk membeli. 
Komposisi responden menurut jenis pekerjaan yang ditekuninya di sajikan pada 
tabel berikut ini: 
Tabel 4.4 













wirausaha 8 8.0 8.0 100.0 
PNS 1 1.0 1.0 92.0 
lainnya 18 18.0 18.0 91.0 
Pelajar/mah
asiswa 
73 73.0 73.0 100.0 
 Jumlah 100 100.0 100.0  
    Sumber: Data Primer  yang diolah, 2020. 
 
Berdasarkan tabel diatas menujukkan bahwa Pelajar/Mahasiswa lebih 
dominan  dengan jumlah 73 orang (73%), lainnya dengan jumlah 18 orang (18%), 
wirausaha dengan jumlah 8 orang (8%), PNS 1 orang (1%). Maka data tersebut 
menujukkan bahwa yang menggunakan kain sutera lebih banyak adalah 
pelajar/mahasiswa. 
D. Deskripsi Variabel Penelitian 
             Berdasarkan hasil penelitian yang yang telah dilakukan terhadap 100 





terhadap jawaban masing-masing variabel  akan didasarkan pada rentang skor 
jawaban yang akan dilampirkan. Berikut ini penjelasan mengenai indikator-
indikator variabel dari variabel Budaya (X1), Harga (X2), Strategi promosi (X3), 
dan Purchase Intantion (Y).  
1. Deskripsi Variabel Independen 
a. Budaya 
             Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, tanggapan responden 
terhadap kuesioner yang disebarkan dapat dilihat sebagai berikut: 
Tabel 4.5 




SS S KS TS STS 
1 X1.1 1 1 8 55 
35 
100 
2 X1.2 - 1 5 49 
45 
100 
3 X1.3 1 6 24 37 
32 
100 
4 X1.4 - 3 12 43 
42 
100 
Sumber: Data Primer yang diolah, 2020. 
 
            Variabel ini memiliki beberapa aspek seperti, budaya bahwa kain sutera 
Makassar berkualitas tinggi (X1.1), kain sutera memiliki tekstur/motif yang 
menarik (X1,2) informasi yang disampaikan akan produk kain sutera Makassar 
sudah tersebar luas dikalangan masyarakat (X1,3) dan kain sutera sudah 





menujukkan frekuensi jawaban responden atas seluruh pertanyaan tentang budaya 
maka  
Berdasarkan tabel 4.5 diatas menujukkan bahwa pilihan jawaban teringgi 
dari beberapa pertanyaaan X1 berada pada keputusan setuju (S), hal ini 
menandakan bahwa kebanyakan responden menanggapi dengan baik pernyataan 
mengenai budaya. 
b. Harga 
             Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, tanggapan responden 
terhadap kuesioner yang disebarkan dapat dilihat sebagai berikut: 
Tabel 4.6 




SS S KS TS STS 
1 X2.1 - 1 9 52 
38 
100 
2 X2.2 - 5 33 51 
11 
100 
3 X2.3 1 2 11 58 
28 
100 
4 X2.4 1 3 31 49 
16 
100 
5 X2.5 1 2 11 64 22 100 
Sumber: Data Primer yang diolah, 2020. 
Variabel ini memiliki beberapa aspek seperti, harga yang ditawarkan pada 
kain sutera dapat bersaing dengan bahan lainnya (X2.1), Harga yang ditawarkan 
pada kain sutera masih terjangkau (X2,2) Harga kain sutera memiliki kualitas yang 
sesuai dengan harga yang diberikan (X2,3) took kain sutera Makassar memberikan 





(X2,4) dan Harga yang ditawarkan pada kain sutera Makassar sudah sesuai dengan 
manfaatnya sebagai produk yang berkualitas dan aman elegan dipakai (X2,5). 
Berikut adalah tabel yang menujukkan frekuensi jawaban responden atas seluruh 
pertanyaan tentang harga maka  
Berdasarkan tabel 4.6 diatas menujukkan bahwa pilihan jawaban teringgi 
dari beberapa pertanyaaan X2 berada pada keputusan setuju (S), hal ini 
menandakan bahwa kebanyakan responden menanggapi dengan baik pernytaan 
mengenai harga. 
c. Strategi promosi 
Tabel 4.7 




SS S KS TS STS 
1 X3.1 1 8 24 54 
13 
100 
2 X3.2 - 1 25 56 
18 
100 
3 X3.3 - 2 22 55 
21 
100 
4 X3.4 - 4 22 58 
16 
100 
5 X3.5 6 8 29 36 21 100 
Sumber: Data Primer yang diolah, 2020. 
 
            Variabel strategi promosi (X3) pada penelitian ini di ukur melalui 5 
indikator yang dibagi dalam 5 pertanyaan dan disebar ke 100 responden. 
periklanan yang dilakukan took kain sutera Makassar mampu mengundang minat 
beli (X3.1), tenaga pemasar pada took kain sutera ramah-ramah dan 





sutera Makassar cukup Menarik dan mampu meningkatkan minat beli (X3,3), 
hubungan produsen kain sutera makassar dengan masyarakat terjalin baik  (X3,4), 
saya lebih berminat membeli jika penjual secara agresif dan langsung mendatangi 
konsumen (door to door)  (X3,5). 
     Berdasarkan tabel 4.7 diatas menujukkan bahwa pilihan jawaban 
tertinggi dari beberapa peryataan X3 berada pada keputusan Setuju (S) hal ini 
menandakan dengan baik pernyataan mengenai kualitas produk.  
2. Deskripsi Variabel Dependen 
a. Purchase Intantion 
Tabel 4.8 





SS S KS TS STS 
1 Y1.1 2 5 34 37 
22 
100 
2 Y1.2 - 5 28 47 
20 
100 
3 Y1.3 1 6 30 49 
14 
100 
4 Y1.4 1 7 32 45 
15 
100 
5 Y1.5 2 4 15 48 
31 
100 
6 Y1.6 2 4 15 51 
28 
100 
Sumber: Data Primer yang diolah, 2020. 
             Variabel Purchase intantion (Y) pada penelitian ini di ukur melalui 6 
indikator dibagi dalam 6 pertanyaan dan disebar 100 responden, yaitu: membeli 
kain sutera  keinginan saya dari dulu (Y1,1), saya bersedia merekomendasikan 
kain sutera ini kepada kerabat dan teman-teman (Y1,2), memakai bahan kain 





mencari tahu tentang kain sutera kepada orang-orang yang menggunakan kain 
sutera ini  (Y1,4), saya membeli kain sutera karena saya tertarik kepada motif dan 
kainnya (Y1,5), saya membeli kain sutera karena saya ingin memiliki kain 
tersebut. 
      Berdasarkan tabel 4.8 diatas menujukkan bahwa pilihan jawaban tertinggi 
dari beberapa pernyataan Y berada pada keputusan Setuju (S) hal ini menandakan 
bahwa kebanyakan responden menanggapi dengan baik pernyataan mengenai 
purchase intantion.  
E. Hasil Analisis dan Pengolahan Data 
1. Uji Validasi 
            Uji validitas dilakukan untuk mengukur sah atau tidaknya suatu kuesioner. 
Pengujian ini menggunakan tingkat signifikan 5%. Seluruh pertanyaan dinyatakan 
valid, apabila rhitung > rtabel (n-2) dengan nilai ketetapan sebesar 0,1966. Adapun 
hasil uji validitas dalam penelitian ini dapat dilihat sebagai berikut: 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Validitas 
 
Variabel Item r-hitung r-tabel Keterangan 
 
 
      Budaya 
X1.1 0,691 0,1966 Valid 
X1.2 0,716 0,1966 Valid 
X1.3 0,707 0,1966 Valid 




        Harga 
X2.1 0,676 0,1966 Valid 
X2.2 0,659 0,1966 Valid 
X2.3 0,632 0,1966 Valid 
X2.4 0,747 0,1966 Valid 










X3.1 0,772 0,1966 Valid 
X3.2 0,712 0,1966 Valid 
X3.3 0,769 0,1966 Valid 
X3.4 0,694 0,1966 Valid 






Y1.1 0,755 0,1966 Valid 
Y1.2 0,711 0,1966 Valid 
Y1.3 0,746 0,1966 Valid 
Y1.4 0,812 0,1966 Valid 
Y1.5 0,732 0,1966 Valid 
Y1.6 0,762 0,1966 Valid 
Sumber: Hasil output SPSS 21.0, 2020 
2. Uji Reliabilitas 
             Uji reliabilitas dilakukan untuk menguji akurasi dan ketetapan dari 
pengukurannya. Pertanyaan yang digunakan dalam penelitian dinyatakan reliable 
apabila nilai yang telah ditetapkan yaitu Cronbach’s Alpha> 0,60. Berikut 
penyajian tabelnya. 
Tabel 4.10 
Hasil Uji Reliabilitas 
 
Variabel Cronbach’s Alpha N Of Items 
Budaya (X1) 626 4 
Harga (X2) 742 5 
Strategi promosi (X3) 775 5 
   Purchase Intantion (Y) 847 6 





              Pada Tabel 4.10 dapat dilihat hasil output SPSS 24.0 menunjukkan 
bahwa Cronbach’s Alpha variabel (X1) 0,626> 0,60, variabel (X2) 0,742> 0,60, 
variabel (X3) 0,775> 0,60, dan variabel (Y) 0,847> 0,60. Hal ini dapat dikatakan 
seluruh pernyataan yang digunakan dalam penelitian dinyatakan reliable (dapat 
dihandalkan) sehingga selanjutnya item masing-masing variabel layak digunakan 
sebagai alat ukur. 
3. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas  
            Uji normalitas digunakan untuk menguji data variabel bebas dan data 
variabel terikat pada persamaan regresi yang dihasilkan berdistribusi normal atau 
berdistribusi tidak normal. Adapun hasil uji normalitas sebagai berikut: 
Tabel 4.11 
Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 













Kolmogorov-Smirnov Z 1.034 
Asymp. Sig. (2-tailed) .236 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 





      
               Hasil dari uji normalitas pada tabel 4.10 diatas menggunakan uji 
Kolmogrov Smirnov (KS) yang menunjukkan nilai Asymp. Sig (2-tailed) sebesar 
0,236> 0,05 maka sesuai dengan dasar pengambilan keputusan uji normalitas 
Kolmogrov Smirnov (KS) yang berarti data dalam penelitian ini berdistribusi 
normal. 
b. Uji Multikolinearitas 
            Mendeteksi ada tidaknya multikolinearitas yaitu dengan melihat VIF dan 
tolerance. Model regresi dikatakan bebas dari multikolinearitas apabila VIF < 10, 
dan nilai tolerance > 0,1 (10%) maka dapat di artikan bahwa tidak terjadi 
multikoloniaritas pada penelitian tersebut. Hasil pengujian VIF dapat dilihat pada 
tabel sebagai berikut:  
Tabel 4.12 




Model Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 
1 
(Constant)   
BUDAYA .564 1.773 
HARGA .462 2.166 
STRATEGI PROMOSI .513 1.950 
a.Dependent Variable: PURCHASE INTENTION 
Sumber: Data Hasil Perhitungan SPSS 21, 2020. 
 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas menunjukkan bahwa 
VIF tidak lebih dari 10 dan nilai tolerance tidak kurang dari 0,1. Hal ini 










c. Uji Heterokedastisitas 
             Uji heterokedastisitas suatu hal yang dilakukan untuk menguji ada 
tidaknya heteroskodastisitas pada penelitian ini yaitu jika variance dari residual 
satu pengamatan kepengamatan lain tetap, maka regresi disebut 
homoskedastisitas dan berbeda disebut heterokedastisitas. Berikut ini pengujian 
dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 
Tabel 4.13 




Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 1.325 1.393  .951 .344 
BUDAYA .031 .100 .042 .313 .755 
HARGA .048 .092 .079 .528 .598 
STRATEGI PROMOSI -.043 .075 -.082 -.579 .564 
a. Dependent Variable: ABS_RES 
Sumber: Data Hasil Output SPSS 21, 2020 
 
      Hasil pengujian Tabel 4.13 menunjukkan, nilai signifikansi variabel 
Budaya (X1) sebesar 0,755. Variabel harga (X2) sebesar 0,598. Variabel strategi 
promosi (X3) Semua nilai signifikansi variabel di atas lebih besar dari 0,05, 
artinya tidak terjadi heterokedastisitas.  
d. Uji Autokorelasi 
            Uji autokorelasi digunakan untuk menguji suatu model apakah antara 
masing-masing variabel bebas saling memengaruhi. Dalam penelitian ini cara 
yang digunakan untuk menguji ada atau tidaknya korelasi antara variabel adalah 










Model R R Square Adjusted R 
Square 





 .600 .588 2.53984 1.912 
a. Predictors: (Constant), LAG_X3, LAG_X1, LAG_X2 
b. Dependent Variable: LAG_Y 
Sumber: Data Hasil Output SPSS 21, 2020 
 
             Pada Tabel 4.12 menunjukkan bahwa nilai Durbin-Watson (DW) yang 
diperoleh sebesar 1,912.   
 
1. Jika DW (1,912)  > DU (1,715) maka tidak terdapat autokorelasi positif. 
2. Jika 4 – DW (2,088) > DU (1,715) maka tidak terdapat autokorelasi 
negatif. 
           Maka dapat disimpulkan, pada analisis regresi tidak terdapat autokorelasi 
positif dan tidak terdapat autokorelasi negatif sehingga bisa disimpulkan sama 
sekali tidak terdapat autokorelasi. 
4. Uji Analisis Berganda 
            Analisis regresi berganda digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh 
variabel bebas baik secara persial maupun simultan terhadap variabel terikat. 
Adapun hasil analisis linear berganda dapat dilihat sebagai berikut ini; 
Tabel 4.15 




Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) -1.561 2.261  -.690 .492 
BUDAYA .248 .162 .135 1.536 .128 
HARGA .615 .149 .402 4.133 .000 





a. Dependent Variable: PURCHASE INTENTION 
       Sumber: Data Hasil Outout SPSS 21, 2020 
 
Berdasarkan Tabel 4.15 diatas maka persamaan regresi linear berganda 
dapat dirumuskan sebagai berikut: 
Y = 1,561 + 0,248X1 +0,615X2 + 0,425 
Hasil dari analisis tersebut dapat disimpulkan sebagai berikut: 
a. Nilai konstanta diatas sebesar 1,561 yang artinya apabila seluruh variabel   
X nilainya 0, maka nilai Y-nya adalah 1,561 
b. b1 = 0,248 artinya apabila harga  mengalami kenaikan 1% maka keputusan 
pembelian meningkat sebesar 0,248. 
c. b2 = 0,615 artinya apabila kualitas produkmengalami kenaikan 1% maka 
keputusan pembelian meningkat sebesar 0,615. 
d. B3 = 0,425 artinya apabila kualitas produkmengalami kenaikan 1% maka 
keputusan pembelian meningkat sebesar 0,425. 
5. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
             Koefisien determinasi (R
2
) pada intinya mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variabel harga, dan kualitas produk 
terhadap keputusan pembelian. Nilai koefisien determinasi ditentukan dengan 
melihat nilai R square sebagaimana dapat dilihat pada tabel berikut ini: 
Tabel 4.16 






Model R R Square Adjusted R 
Square 









a. Predictors: (Constant), STRATEGI PROMOSI, BUDAYA, HARGA 
b. Dependent Variable: PURCHASE INTENTION 
                Sumber: Data Hasil Output SPSS 21.0, 2020 
             Berdasarkan Tabel 4.6 diatas nilai koefisien determinasi (R square) yaitu 
0,580. Hal ini berarti bahwa 58,0% variabel purchase intantion dapat dijelaskan 
oleh variabel budaya, harga, dan strategi promosi sedangkan sisanya (100% - 
58,0%) dipengaruhi oleh variabel luar. Variabel luar yang dimaksud disini 
diantaranya promosi dan ditribusi ini adalah bagian dari bauran pemasaran yang 
terdiri dari 4 P (Price, Promotion, Distribusi, dan place).  
6. Uji Hipotesis 
a. Uji F (Uji Simultan) 
           Untuk mengetahui bahwa budaya,harga dan strategi promosi secara 
simultan terhadap purchase intention maka dilakukan uji statistik F. Adapun hasil 
Uji statistik F dapat dilihat pada tabel berikut ini: 
Tabel 4.17 
Hasil Uji F 
 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 881.576 3 293.859 44.119 .000
b
 
Residual 639.424 96 6.661   
Total 1521.000 99    
a. Dependent Variable: PURCHASE INTENTION 
b. Predictors: (Constant), STRATEGI PROMOSI, BUDAYA, HARGA 
     Sumber: Data Hasil Output SPSS 21.0, 2020 
 Pada uji F didapat nilai F-hitung sebesar 44,119 nilai ini lebih besar dari f-
tabel yaitu 2,70 atau F-hitung 44,119 > 2,70 dengan probabilitas 0,000. Karena 





(X1), harga(X2) dan  strategi promosi (X3) secara bersama-sama berpengaruh 
signifikan terhadap purchase intantion. 
b. Uji t (Uji Parsial) 
             Pengujian ini dilakukan dengan membandingkan t-hitung dengan t-tabel 
pada taraf nyata ɑ = 0,05. Apabila hasil perhitungan t-hitung lebih besar dari t-
tabel (t-hitung > t-tabel) atau probabilitas kesalahan lebih kecil dari 5% (sig < 
0,05) maka dapat dinyatakan bahwa X1, X2, X3 berpengaruh terhadap Y. Adapun 
hasil uji t dapat dilihat pada tabel berikut ini: 
Tabel 4.18 




Sumber: Data Hasil Output SPSS 21, 2020 
 
Berdasarkan Tabel 4.15 diatas maka persamaan regresi linear berganda 
dapat dirumuskan sebagai berikut: 
Y = 1,561 + 0,248X1 +0,615X2 + 0,425 
Hasil dari analisis tersebut dapat disimpulkan sebagai berikut: 
a. Nilai konstanta diatas sebesar 1,561 yang artinya apabila seluruh variabel   
X nilainya 0, maka nilai Y-nya adalah 1,561 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) -1.561 2.261  -.690 .492 
BUDAYA .248 .162 .135 1.536 .128 
HARGA .615 .149 .402 4.133 .000 
STRATEGI PROMOSI .425 .121 .325 3.514 .001 





b. b1 = 0,248 artinya apabila harga  mengalami kenaikan 1% maka 
keputusan pembelian meningkat sebesar 0,248. 
c. b2 = 0,615 artinya apabila kualitas produkmengalami kenaikan 1% maka 
keputusan pembelian meningkat sebesar 0,615. 
d. b3 = 0,425 artinya apabila kualitas produkmengalami kenaikan 1% maka 
keputusan pembelian meningkat sebesar 0,425. 
F. Pembahasan Hasil Penelitian 
1. Pengaruh Budaya terhadap purchase intantion “segmen remaja” 
pada produk kain Sutera di Kota Makassar 
             Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda dapat diketahui bahwa 
budaya tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap purchase intantion 
dalam melakukan pembelian kain sutera dan hal itu ditunjukkan oleh hasil uji t, 
yang menunjukan bahwa hipotesis di tolak. Ada beberapa faktor yang membuat 
hipotesis di tolak. Yaitu karakteristik responden yang di buat oleh peneliti yang 
penyebarannya hanya terfokus pada mahasiswa, hasil penelitiannya juga 
menunjukan bahwa peneliti menerapkan penelitian tersebut kepada mahasiswa, 
sementara subjek yang di ambil peneliti adalah masyarakat yang menggunakan 
kain sutera. 
             Menurut Kotler (2003), kebudayaan merupakan penentu keinginan dan 
perilaku yang paling mendasar untuk mendapatkan nilai, persepsi, preferensi dan 
perilaku dari lembaga-lembaga penting lainnya.   
            Norma subjektif berasal dari teori tindakan beralasan (theory of reasoned 





suatu fungsi dari sikap (attitude) dan norma-norma subjektif (subjective norms) 
terhadap perilaku. Ini berarti intensi/niat seseorang untuk berperilaku (behavioral 
intention) diprediksi oleh sikapnya terhadap perilakunya (attitude atau lengkapnya 
attitude towards the behavior) dan bagaimana dia berpikir orang lain akan 
menilainya jika dia melakukan perilaku itu (disebut dengan norma-norma 
subjektif). Sikap (attitude) seseorang dikombinasikan dengan norma-norma 
subjektifnya (subjective norms) akan membentuk intensi/niat perilakunya 
(Jogiyanto, 2007: 119). Norma subjektif adalah persepsi atau pandangan 
seseorang terhadap kepercayaan-kepercayaan orang lain yang akan memengaruhi 
intensi/minat untuk melakukan atau tidak melakukan perilaku yang sedang 
dipertimbangkan (Jogiyanto, 2007: 119). Kesimpulan yaitu norma subyektif 
adalah kecenderungan terhadap kepercayaan dari lingkungan terkait perilaku 
tertentu dari individu. 
             Diketahui bahwa budaya (B) tidak berpengaruh positif tapi tidak 
signifikan terhadap minat beli konsumen (M), hal ini dibuktikan dengan uji t yang 
menunjukkan nilai yang tidak signifikansi. Temuan ini sekaligus membantah 
hipotesis di BAB 1 bahwa budaya berpengaruh signifikan terhadap minat beli 
konsumen.  Hasil penelitian ini berarti dapat digunakan sebagai bahan kebijakan 
bagi Pengelola produk kain sutera di kota Makassar agar meningkatkan minat 
belanja para konsumen yang berbelanja di toko dengan cara meningkatkan budaya 
berbelanja dengan memperbaiki dan menyediakan segala fasilitas yang membuat 





            Hasil pengujian membuktikan bahwa tidak ada pengaruh antara variabel 
bebas yaitu budaya terhadap variabel terikat yaitu minat beli. Hal ini bisa dilihat 
dari hasil analisis data penelitian yang diperoleh. Hasil ini berarti bahwa sikap 
tidak berpengaruh terhadap minat beli pada masyarakat di kota makassar. Hasil 
penelitian ini memperkuat atau cocok dengan penelitian sebelumnya, yaitu 
penelitian yang dilakukan oleh Anggreini (2014), Imelda, Rofi‟i, dan Huwaida 
(2014), Marhaini (2008), dimana dalam penelitian tersebut dan penelitian ini tidak 
memiliki kesamaan bahwa norma subjektif memiliki hubungan dengan minat beli 
konsumen. 
2. Pengaruh harga terhadap purchase intention pada produk kain 
sutera di Kota Makassar 
           Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda dapat diketahui bahwa 
harga mempunyai pengaruh terhadap purchase intantion dalam melakukan 
pembelian kain sutera dan pengaruh yang muncul dari harga bernilai signifikan 
dan hal itu ditunjukkan oleh hasil uji t. Bagi responden ketika mereka ingin 
melakukan pembelian suatu produk, harga menjadi bahan pertimbangan sebelum 
melakukan pembelian, dan mereka menganggap bahwa dengan harga yang 
terjangkau bisa mendapatkan apa yang telah menjadi harapan mereka. 
           Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang menghasilkan 
penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnya hanya unsur biaya saja. 
Walaupun penetapan harga merupakan persoalan penting, masih banyak 
perusahaan yang kurang sempurna dalam menangani permasalahan penetapan 





mempengaruhi tingkat penjualan, tingkat keuntungan, serta share pasar yang dapat 
dicapai oleh perusahaan. Peranan penetapan harga akan menjadi sangat penting 
terutama pada keadaan persaingan yang semakin tajam dan perkembangan 
permintaan yang terbatas. Dalam keadaan persaingan yang semakin tajam dewasa 
ini, yang terutama sangat terasa dalam pasar pembeli (buyers market), peranan 
harga sangat penting terutama untuk menjaga dan meningkatkan posisi 
perusahaan di pasar, yang tercermin dalam share pasar, di samping untuk 
meningkatkan penjualan dan keuntungan perusahaan. Dengan kata lain, penetapan 
harga mempengaruhi kemampuan bersaing perusahaan dan kemampuan 
perusahaan mempengaruhi konsumen.   
            Secara tradisional, harga berperan sebagai penentu utama dari pilihan 
pembeli. Hal itu masih berlaku untuk negara-negara miskin, di antara 
kelompokkelompok miskin, dan untuk jenis produk komoditas. Walaupun  faktor-
faktor non harga telah menjadi semakin penting dalam perilaku pembeli selama 
beberapa dasawarsa ini, harga masih tetap merupakan salah satu unsur terpenting 
yang menentukan pangsa pasar dan profitabilitas perusahaan. Konsumen dan agen 
pembelian memiliki lebih banyak akses ke informasi harga dan toko/ perusahaan 
pemberi diskon harga.   
            Harga merupakan satusatunya elemen bauran pemasaran yang 
menghasilkan pendapatan, elemenelemen lainnya menimbulkan biaya.  Harga 
juga merupakan salah satu elemen bauran pemasaran yang paling fleksibel.  Harga 





distribusi. Pada saat yang sama, penetapan dan persaingan harga juga merupakan 
masalah nomor satu yang dihadapi perusahaan Kotler, terjemahan (2008). 
          Hasil penelitian ini membuktikan bahwa Harga mempunyai pengaruh 
positif atau signifikan terhadap Minat Beli, dimana Minat Beli yang tinggi dapat 
dibentuk oleh  adanya Harga yang ditawarkan oleh penyedia jasa atau produk. 
Berdasarkan hasil penelitian maka hipotesis pertama dalam penelitian ini “Harga 
berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen pada Usaha A-36”, dapat 
dinyatakan diterima dan terbukti kebenarannya. Hasil dalam penelitian ini 
bertolak belakang dengan temuan penelitian yang telah dilakukan oleh Mirabi et 
al (2015) yang melakukan penelitian kepada konsumen produk genteng merek 
Bono menemukan bahwa price berpengaruh tidak signifikan terhadap niat 
pembelian. Namun hasil penelitian ini konsisten dengan penelitian Hussin, et al 
(2013) dimana faktor produk yaitu harga secara signifikan berkorelasi dengan 
minat beli. Serta konsisten pula dengan penelitian Martono dan Iriani (2014) yang 
berhasil membuktikan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli 
produk batik Sendang Duwur Lamongan. Hasil penelitian ini juga senada dengan 
hasil penelitian Rizky dan Yasin (2014) dimana harga mempengaruhi minat beli. 
Pengaruh positif dan signifikan Harga terhadap Minat Beli konsumen 
menunjukkan bahwa setiap peningkatan Harga maka akan mengakibatkan 
meningkatnya keputusan konsumen untuk melakukan pembelian konsumen pada 
Usaha A-36. Dengan demikian, apabila Usaha A-36 ingin meningkatkan minat 
beli konsumen, maka sangat perlu untuk memperhatikan faktor peningkatan harga 





            Pada penelitian sebelumnya yang berjudul “Analisis Pengaruh Citra 
Merek, Persepsi Harga, dan Daya tarik Iklan terhadap Minat beli Konsumen pada 
Produk Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) Galon Merek AQUA ( Studi 
PadaMAhasiswa di Kota Semarang)” oleh Kiki Norfiyanti (2012) menyatakan 
bahwa ada hubungan antara harga dengan minat beli konsumen. Kesesuain harga 
dengan produk yang didapat mempengaruhi minat beli konsumen, apabila harga 
yang dibayar sebanding dengan kualitas produk yang didapat maka minat beli 
konsumen akan meningkat. 
            Berdasarkan hasil uji t, diperoleh hasil bahwa hipotesa yang pertama yang 
menyatakan “faktor harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen . 
Uji t yang dilakukan terhadap variabel harga, menunjukan angka t hitung ini lebih 
kecil dari t yang berarti bahwa variabel harga berpengaruh terhadap minat beli 
tetapi pengaruhnya tidak signifikan. 
            Hasil uji hipotesis dan analisis regresi menunjukkan bahwa variabel 
Persepsi Harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Minat Beli khususnya 
pada responden di Kota Manado, dan pengaruhnya adalah positif. Hal ini berarti 
bahwa ada hubungan yang signifikan dari Persepsi Harga  terhadap Minat Beli. 
Dalam penelitian ini persepsi harga merupakan variabel yang paling rendah 
pengaruhnya terhadap minat beli konsumen. Hasil  penelitian ini sejalan dengan 
Wasis (2013) bahwa variabel secara bersama berpengaruh namun tidak terlalu 
dominan  pada minat  beli kain sutera bisa disebabkan oleh beberapa hal,antara 





            Berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda dalam penelitian ini 
dapat diketahui bahwa harga juga dapat berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap minat beli produk kain sutera baik secara simultan maupuan secara 
parsial. Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang diungkap oleh Kotler dan 
Keller, 2007:210) bahwa harga merupakan salah satu dari bauran pemasaran yang 
menjadi pertimbangan seseorang dalam memutuskan membeli produk dengan 
keterlibatan tinggi. Hasil penelitian ini juga didukung oleh penelitian sebelumnya  
oleh Natalia (2010) dengan judul “Analisis Faktor Persepsi Yang Memengaruhi 
Minat Konsumen Untuk Berbelanja Pada Giant Hypermarket Bekasi”, bertujuan 
untuk menguji pengaruh dari harga terhadap minat konsumen untuk berbelanja di 
Giant Hypermarket Di Kota Bekasi. Hasil dari penelitian yang di lakukan oleh 
Natalia menunjukan bahwa harga berpengaruh terhadap minat konsumen untuk 
berbelanja. 
3. Pengaruh strategi promosi terhadap purchase intention pada produk 
kain sutera di Kota Makassar 
           Pemasaran adalah “proses sosial dan manajerial dimana seseorang atau 
kelompok memperoleh apa yang mereka  butuhkan dan inginkan  melalui 
penciptaan atau pertukaran produk dan nilai” (Menurut Kotler yang dikutip oleh 
Danang sunyoto (2014:18). Strategi adalah “suatu rencana yang fundamental 
untuk mencapai tujuan perusahaan”(Menurut Lesser Robert Bittle yang dikutip 
oleh Buchari Alma (2013:199). Strategi pemasaran adalah pengambilan 





pemasaran, alokasi pemasaran dengan keadaan lingkungan yang diharapkan dan 
kondisi pesaing. 
           Strategi promosi adalah logika pemasaran dimana unit bisnis berharap 
untuk menciptakan nilai dan memperoleh keuntungan dari hubungan dengan 
konsumen. Tujuan strategi promosi menurut Kuncoro (2010) terbagi menjadi tiga 
jenis: 1. Memberikan informasi pelanggan tentang produk atau fitur baru 2. 
Mengingatkan pelanggan tentang merk perusahaan 3. Mempengaruhi pelanggan 
untuk membeli (Menurut Kotler dan Amstrong (2008). 
            Promosi merupakan salah satu penentu faktor keberhasilan suatu program 
pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah 
mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu tidak akan berguna bagi mereka, 
maka mereka tidak akan pernah membelinya (Tjiptono, 1997). 
           Media promosi yang sering digunakan untuk menyampaikan informasi 
tentang produk adalah media periklanan. Periklanan merupakan salah satu media 
yang digunakan perusahaan, bisa diklasifikasikan menurut tujuannya yaitu, untuk 
memberikan informasi, membujuk dan mengingatkan (Tjiptono, 1997). 
             Inti dari periklanan adalah untuk memasukan sesuatu dalam pikiran 
konsumen dan mendorong konsumen untuk bertindak atau adanya kegiatan 
periklanan sering mengakibatkan terjadinya penjualan dengan segera, meskipun 
banyak juga penjualan terjadi pada waktu mendatang. Dengan demikian, secara 
umum dapat dikatakan bahwa tujuan periklanan adalah untuk meningkatkan 





            Berdasarkan hasil pengujian hipotesis variabel strategi promosi 
berpengaruh terhadap Minat Beli. Strategi promosi mampu menciptakan image 
baik atau image buruk terhadap minat beli produk kain sutera, praktek pemasaran 
melalui social media mulai berkembang dan digunakan sebagai alat pemasaran 
produk mempromosikan merek dan brand suatu perusahaan. 
4. Pengaruh budaya, harga dan strategi promosi terhadap purchase 
intention produk kain sutera di kota Makassar 
            Norma subyektif berasal dari teori tindakan beralasan (theory of reasoned 
action)mengusulkan bahwa intensi/niat berperilaku (behavioral intention) adalah 
suatu fungsi dari sikap (attitude) dan norma-norma subjektif (subjective norms) 
terhadap perilaku. Ini berarti intensi/niat seseorang untuk berperilaku (behavioral 
intention) diprediksi oleh sikapnya terhadap perilakunya (attitude atau lengkapnya 
attitude towards the behavior) dan bagaimana dia berpikir orang lain akan 
menilainya jika dia melakukan perilaku itu (disebut dengan norma-norma 
subjektif). Sikap (attitude) seseorang dikombinasikan dengan norma-norma 
subjektifnya (subjective norms) akan membentuk intensi/niat perilakunya 
(Jogiyanto, 2007: 119). Norma subjektif adalah persepsi atau pandangan 
seseorang terhadap kepercayaan-kepercayaan orang lain yang akan memengaruhi 
intensi/minat untuk melakukan atau tidak melakukan perilaku yang sedang 
dipertimbangkan (Jogiyanto, 2007: 119). Kesimpulan yaitu norma subyektif 
adalah kecenderungan terhadap kepercayaan dari lingkungan terkait perilaku 





            Diketahui bahwa budaya (B) berpengaruh signifikan terhadap minat beli 
konsumen (M), hal ini dibuktikan dengan uji t yang menunjukkan nilai 
signifikansi. Penelitian ini berarti mendukung hipotesis yang diajukan bahwa 
”Budaya berpengaruh terhadap minat beli konsumen”.  Hasil penelitian ini berarti 
dapat digunakan sebagai bahan kebijakan bagi Pengelola produk kain sutera di 
kota Makassar agar meningkatkan minat belanja para konsumen yang berbelanja 
di toko dengan cara meningkatkan budaya berbelanja dengan memperbaiki dan 
menyediakan segala fasilitas yang membuat konsumen merasa senang berbelanja 
dengan tetap mempertahankan kenyamanan.   
             Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang menghasilkan 
penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnya hanya unsur biaya saja. 
Walaupun penetapan harga merupakan persoalan penting, masih banyak 
perusahaan yang kurang sempurna dalam menangani permasalahan penetapan 
harga tersebut. Karena menghasilkan penerimaan penjualan, maka harga 
mempengaruhi tingkat penjualan, tingkat keuntungan, serta share pasar yang dapat 
dicapai oleh perusahaan. Peranan penetapan harga akan menjadi sangat penting 
terutama pada keadaan persaingan yang semakin tajam dan perkembangan 
permintaan yang terbatas. Dalam keadaan persaingan yang semakin tajam dewasa 
ini, yang terutama sangat terasa dalam pasar pembeli (buyers market), peranan 
harga sangat penting terutama untuk menjaga dan meningkatkan posisi 
perusahaan di pasar, yang tercermin dalam share pasar, di samping untuk 





harga mempengaruhi kemampuan bersaing perusahaan dan kemampuan 
perusahaan mempengaruhi konsumen.   
          Hasil penelitian ini membuktikan bahwa Harga mempunyai pengaruh 
positif atau signifikan terhadap Minat Beli, dimana Minat Beli yang tinggi dapat 
dibentuk oleh  adanya Harga yang ditawarkan oleh penyedia jasa atau produk. 
Berdasarkan hasil penelitian maka hipotesis pertama dalam penelitian ini “Harga 
berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen pada Usaha A-36”, dapat 
dinyatakan diterima dan terbukti kebenarannya. Hasil dalam penelitian ini 
bertolak belakang dengan temuan penelitian yang telah dilakukan oleh Mirabi et 
al (2015) yang melakukan penelitian kepada konsumen produk genteng merek 
Bono menemukan bahwa price berpengaruh tidak signifikan terhadap niat 
pembelian. Namun hasil penelitian ini konsisten dengan penelitian Hussin, et al 
(2013) dimana faktor produk yaitu harga secara signifikan berkorelasi dengan 
minat beli. Serta konsisten pula dengan penelitian Martono dan Iriani (2014) yang 
berhasil membuktikan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli 
produk batik Sendang Duwur Lamongan. Hasil penelitian ini juga senada dengan 
hasil penelitian Rizky dan Yasin (2014) dimana harga mempengaruhi minat beli. 
Pengaruh positif dan signifikan Harga terhadap Minat Beli konsumen 
menunjukkan bahwa setiap peningkatan Harga maka akan mengakibatkan 
meningkatnya keputusan konsumen untuk melakukan pembelian konsumen pada 
Usaha A-36. Dengan demikian, apabila Usaha A-36 ingin meningkatkan minat 
beli konsumen, maka sangat perlu untuk memperhatikan faktor peningkatan harga 





             Strategi promosi adalah logika pemasaran dimana unit bisnis berharap 
untuk menciptakan nilai dan memperoleh keuntungan dari hubungan dengan 
konsumen. Tujuan strategi promosi menurut Kuncoro (2010) terbagi menjadi tiga 
jenis: 1. Memberikan informasi pelanggan tentang produk atau fitur baru 2. 
Mengingatkan pelanggan tentang merk perusahaan 3. Mempengaruhi pelanggan 
untuk membeli. Menurut Kuncoro (2010) dengan Kotler dan Amstrong dalam 
kuncoro (2010). 
            Promosi merupakan salah satu penentu faktor keberhasilan suatu program 
pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah 
mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu tidak akan berguna bagi mereka, 
maka mereka tidak akan pernah membelinya (Tjiptono, 1997). 
            Berdasarkan hasil pengujian hipotesis variabel strategi promosi 
berpengaruh terhadap Minat Beli. Strategi promosi mampu menciptakan image 
baik atau image buruk terhadap minat beli produk kain sutera, praktek pemasaran 
melalui social media mulai berkembang dan digunakan sebagai alat pemasaran 














             Berdasarkan hasil dari analisis data yang telah dilakukan dan pembahasan 
yang telah di jabarkan pada bab VI mengenai pengaruh budaya, harga dan strategi 
promosi terhadap purchase intantion pada produk kain sutera di Kota Makassar. 
maka Dapat di tarik kesimpulan guna menjawab rumusan masalah. Beberapa 
kesimpulan tersebut adalah sebagai berikut :  
1. Berdasarkan hasil analisis data menunjukkan bahwa budaya (X1) tidak 
memiliki pengaruh positif signifikan terhadap purchase intention produk kain 
sutera di Kota Makassar. 
2. Berdasarkan hasil analisis data menunjukkan bahwa harga (X2) memiliki 
pengaruh positif signifikan terhadap purchase intention produk kain sutera di 
Kota Makassar. 
3. Berdasarkan hasil analisis data menunjukkan bahwa strategi promosi (X3) 
memiliki pengaruh positif signifikan terhadap purchase intention produk kain 
sutera di Kota Makassar. 
B. Saran 
             Setelah melakukan penelitian lapangan dan menganalisis hasilnya dan 
kemudian menyimpulkan,peneliti merasa sudah berada pada jalur yang benar (on 
the track). Namun demikian peneliti menyadari bahwa penelitian ini jauh dari kata 
sempurna,seperti kata pepatah tidak ada gading yang tidak retakb.Berpijak dari 







1. Bagi Peneliti Lain   
            Penelitian ini sangat bisa dan layak untuk di jadikan bahan rujukan untuk 
variabel dan kasus yang sama, namun peluang dimasukanya variabel lain diluar 
variabel yang diteliti dalam penelitian ini sangat dianjurkan. Kedua, segmentasi 
demografi seperti umur akan sangat menentukan hasil dari penelitian, oleh karena 
itu perlu pemilihan segmen demografi yang ingin diteliti dari awal, misal segmen 
remaja saja. 
2. Bagi Perusahaan Sejenis 
            hasil Penelitian ini dapat menjadi bahan pertimbangan dalam lebih 
memperhatikan budaya, harga dan strategi promosi, serta untuk lebih giat lagi 
dalam melakukan kegiatan promosi. 
3. Bagi peneliti 
             Adapun keterbatasan peneliti dalam hal ini yaitu kurang luasnya cakupan 
indikator penelitian yang digunakan sebagai objek penelitian. peneliti berharap 
agar penelitian berikutnya dapat lebih mendalam serta menghilangkan 
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LAMPIRAN : 1 KUESIONER PENELITIAN 
PENGARUH BUDAYA, HARGA DAN STRATEGI PROMOSI 









 Berkaitan dengan penelitian yang saya lakukan dalam rangka 
menyelesaikan studi program S1 Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 
Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar mengenai “Pengaruh budaya, harga 
dan strategi promosi terhadap purchase intantion (produk kain sutera Di kota 
makassar) ”maka saya memohon kesediaan dari saudara /i untuk dapat mengisi 
kuesioner penelitian ini 
Penelitian ini diharapkan memberikan hasil yang bermanfaat, oleh karena 
itu dimohon kesediaannya untuk mengisi atau menjawab kuesioner ini dengan 
sebenar-benarnya.Jawaban yang anda berikan akan saya jamin kerahasiaannya 
dan hanya akan saya gunakan untuk kepentingan ilmiah. 
 Atas kerjasama yang baik dan kesungguhan saudara /i dalam mengisi 







Pilihlah salah satu jawaban yang tersedia dengan memberi centang(√) pada 
jawaban yang anda anggap paling benar. 
A. KARAKTERISTIK RESPONDEN 
Nama    :    (Boleh tidak diisi)  
JenisKelamin   : □laki-laki □perempuan 
Usia    : □ 18-20 □ 31-40 
    □ 21-30 □ 41-50 
PendidikanTerakhir  : □ SMA □ Diploma □S1 □S2  
PekerjaanSaatIni  : □PegawaiNegeri  □Pelajar/Mahasiswa 
  
□Wirausaha  □lainnya…  
  
 










Alternatif Jawaban Nilai/Bobot 
SangatSetuju (SS) 5 
Setuju (S) 4 
KurangSetuju (KS) 3 
TidakSetuju (TS) 2 





C. DAFTAR PERNYATAAN 
1. Budaya (X1) 
No PERNYATAAN SS S KS TS STS 
5 4 3 2 1 
1. Saya mempercayai bahwa kain sutera 
makassar berkualitas tinggi 
     
2. Menurut saya produk kain sutera memiliki 
tekstur/motif yang menarik  
     
3. Menurut saya informasi yang disampaikan 
akan produk kain sutera makassar sudah 
tersebar luas dikalangan masyarakat 
     
 
4. Kain sutra sudah membudaya untuk 
digunakan di acara resmi 
     
 
2. Harga (X2) 
No. PERNYATAAN SS S KS TS STS 
5 4 3 2 1 
1. Menurut saya harga yang 
ditawarkanpadakain sutera dapat 
bersaingdenganbahan lainnya. 
     
2. Harga yang ditawarkanpadakain sutra 
masihterjangkau. 
     
3. Hargakain sutramemilikikualitas yang 
sesuaidenganharga  yangdiberikan. 
     
4. Menurut saya toko kain sutera makassar 
memberikan potongan harga pada 
konsumen yang melakukan pembelian 
lebih dari 1 kain 
     
5.  Harga yang ditawarkan pada kain sutera 
makassar  sudah sesuai dengan 
manfaatnya sebagai produk yang 
berkualitas dan aman elegan dipakai 














3. Strategi Promosi (X3) 
No. PERNYATAAN SS S KS TS STS 
5 4 3 2 1 
1. Menurut saya periklanan yang dilakukan 
toko kain sutera makassar mampu 
mengundang minat beli 
     
2. Menurut saya tenaga pemasar pada toko 
kain sutera ramah-ramah dan 
mengutamakan kepuasan pelanggan 
     
3. Promosi yang dilakukan toko kain sutera 
makassar cukup menarik dan mampu 
meningkatkan minat beli 
     
4. Menurut saya hubungan produsen kain 
sutera makassar dengan masyarakat 
terjalin baik 
     
 5.  Saya lebih berminat membeli jika penjual 
secara agresif dan langsung mendatangi 
konsumen (misalnya door to door) 
     
 
4. Purchase intention (Y) 
 
NO PERNYATAAN SS S KS TS STS 
5 4 3 2 1 
1.  Membeli kain sutra keinginan saya 
dari dulu 
     
2.  Saya bersedia merekomendasikan kain 
sutra ini kepada kerabat dan teman-
teman 
     
3.  Memakai bahan kain sutera lebih saya 
sukai dibanding bahan lain karena 
lebih sejuk 
     
4.  Saya mencari tahu tentang kain sutra 
kepada orang-orang yang 
menggunakan kain sutra ini 
     
5.  Saya membeli kain sutra karna saya 
tertarik kepada motif dan kainnya  
     
6.  Saya membeli kain sutra karna saya 
ingin memiliki kain tersebut 








LAMPIRAN 2 : TABULASI DATA 
 
NO 

















1 4 4 4 4 16 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 5 21 4 4 4 4 4 4 24 
2 5 5 4 4 18 5 4 4 3 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 24 
3 5 5 4 3 17 3 3 4 2 1 13 1 4 4 2 2 13 4 4 1 1 4 3 17 
4 4 4 3 4 15 3 3 4 2 1 13 4 4 4 5 5 22 3 3 3 3 3 3 18 
5 4 5 5 4 18 4 5 5 4 4 22 4 5 4 5 5 23 4 4 5 5 5 5 28 
6 3 4 2 5 14 5 3 2 3 4 17 2 2 2 3 1 10 2 3 4 2 4 3 18 
7 4 3 5 4 16 4 3 4 4 4 19 3 4 4 5 4 20 4 3 4 5 4 5 25 
8 4 4 4 2 14 4 2 4 4 4 18 4 4 2 2 4 16 3 3 2 3 5 4 20 
9 4 4 4 4 16 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 24 
10 5 4 4 4 17 5 3 4 3 3 18 4 4 3 3 2 16 3 4 4 2 3 4 20 
11 4 4 3 4 15 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 3 19 4 4 4 4 4 4 24 
12 5 5 4 5 19 3 4 4 3 4 18 3 4 4 4 4 19 5 5 4 4 5 4 27 
13 4 5 3 3 15 4 4 4 3 4 19 3 4 3 3 3 16 3 3 4 3 4 5 22 
14 4 5 5 4 18 5 4 4 3 4 20 4 4 4 4 3 19 3 4 4 4 4 4 23 
15 5 5 5 4 19 5 5 4 4 5 23 4 4 4 4 4 20 4 5 5 5 5 5 29 
16 5 4 2 5 16 5 4 1 5 5 20 4 4 5 5 5 23 4 4 3 4 5 5 25 
17 5 5 4 4 18 5 3 5 4 5 22 2 3 5 5 1 16 1 5 2 5 5 1 19 





19 5 5 5 5 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 24 
20 4 5 5 4 18 5 4 4 5 4 22 4 5 4 4 4 21 5 4 4 5 5 5 28 
21 4 4 4 4 16 4 4 3 3 4 18 3 4 3 3 3 16 3 4 4 4 4 4 23 
22 4 5 3 3 15 5 3 5 3 4 20 2 3 4 4 3 16 3 3 3 3 4 3 19 
23 4 4 5 5 18 4 3 4 4 4 19 4 4 4 4 3 19 4 4 4 4 4 4 24 
24 4 4 4 4 16 4 4 4 3 4 19 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 3 4 23 
25 5 5 4 5 19 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 5 4 25 
26 5 5 4 5 19 5 4 5 5 4 23 3 4 3 3 4 17 4 4 4 4 4 5 25 
27 5 5 5 5 20 5 5 4 4 4 22 5 5 4 4 5 23 5 4 5 5 4 5 28 
28 5 4 5 5 19 3 3 4 4 4 18 4 5 4 5 3 21 3 5 3 3 3 5 22 
29 1 5 4 5 15 5 4 5 5 4 23 3 4 4 3 2 16 5 4 3 3 4 5 24 
30 4 4 3 4 15 4 4 5 4 5 22 4 4 4 4 3 19 3 3 4 3 3 4 20 
31 4 3 2 5 14 4 3 4 3 3 17 2 3 3 2 3 13 3 3 3 2 2 3 16 
32 4 5 3 4 16 4 4 5 2 5 20 3 3 3 3 3 15 4 5 4 4 5 4 26 
33 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25 4 5 5 5 5 5 29 
34 4 4 3 4 15 4 4 3 3 3 17 4 4 5 2 4 19 5 4 4 3 3 4 23 
35 4 5 5 3 17 5 3 4 3 3 18 4 3 4 3 4 18 4 3 4 3 4 3 21 
36 4 4 3 5 16 5 4 4 4 4 21 4 3 4 3 4 18 3 3 3 3 4 3 19 
37 5 5 5 3 18 4 4 3 3 3 17 4 3 4 3 4 18 3 3 3 4 3 3 19 
38 3 5 4 5 17 5 3 4 4 4 20 3 3 3 3 2 14 3 3 3 3 5 5 22 
39 4 5 5 5 19 5 4 4 4 4 21 4 4 5 4 4 21 5 4 4 4 4 4 25 





41 5 4 4 4 17 5 5 4 4 4 21 4 4 5 4 4 21 4 4 4 4 4 4 24 
42 4 4 3 4 15 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 3 3 3 4 3 20 
43 4 5 3 3 15 3 3 4 3 4 17 3 3 3 3 3 15 3 3 4 3 4 3 20 
44 3 3 3 3 12 4 2 3 3 3 15 2 3 3 3 3 14 2 2 3 3 4 4 18 
45 5 4 5 5 19 4 3 4 4 4 19 3 5 4 4 3 19 3 5 3 3 4 4 22 
46 5 4 4 3 16 5 4 3 5 4 21 4 5 4 4 5 22 5 4 3 3 5 4 24 
47 5 5 1 5 16 5 5 5 5 5 25 5 5 5 4 5 24 5 5 5 5 5 5 30 
48 4 5 3 4 16 3 4 4 3 3 17 2 3 4 4 3 16 2 4 4 3 5 4 22 
49 4 5 4 4 17 4 3 4 4 4 19 5 3 3 4 4 19 5 4 4 4 4 4 25 
50 4 5 5 5 19 4 4 5 4 5 22 4 5 5 5 5 24 5 5 5 5 5 5 30 
51 4 5 4 5 18 5 4 4 3 4 20 3 4 4 4 4 19 4 4 4 4 4 5 25 
52 5 5 5 5 20 5 4 4 5 5 23 5 4 5 4 5 23 5 5 5 5 5 5 30 
53 4 5 5 4 18 4 4 4 4 4 20 5 3 4 4 3 19 3 4 4 4 4 4 23 
54 4 5 5 5 19 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 2 18 5 5 4 4 5 5 28 
55 3 4 5 4 16 4 4 3 4 4 19 4 4 4 5 2 19 4 4 3 4 4 4 23 
56 5 4 4 5 18 5 4 5 4 5 23 4 4 4 4 4 20 3 4 4 4 4 4 23 
57 4 4 3 5 16 4 4 4 4 4 20 3 3 3 4 1 14 3 4 3 3 4 4 21 
58 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 25 4 5 5 5 5 24 5 5 5 5 5 5 30 
59 4 4 4 5 17 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 24 
60 5 5 5 5 20 5 4 5 5 5 24 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 5 30 
61 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 5 30 





63 5 4 4 4 17 4 4 4 3 4 19 4 3 4 4 5 20 3 3 3 4 4 4 21 
64 4 4 4 4 16 3 4 4 4 4 19 4 4 4 4 4 20 4 3 4 4 4 4 19 
65 2 2 3 3 10 2 2 2 2 2 10 2 4 3 3 3 15 3 2 2 2 2 2 13 
66 4 5 4 4 17 4 3 5 4 5 21 4 4 4 4 3 19 3 3 2 4 4 5 21 
67 4 5 5 5 19 4 4 5 4 5 22 4 3 4 4 4 19 4 3 4 4 5 4 24 
68 4 4 4 4 16 4 4 5 3 5 21 4 4 4 4 3 19 4 4 3 4 5 4 24 
69 4 4 4 4 16 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 24 
70 3 4 3 4 14 4 3 3 3 3 16 3 4 3 4 4 18 3 3 3 2 3 3 17 
71 4 5 2 5 16 4 3 5 4 5 21 2 4 3 3 5 17 4 4 4 4 5 5 26 
72 5 5 3 5 18 5 5 5 1 2 18 3 3 5 4 1 16 3 4 4 3 4 5 23 
73 4 5 5 4 18 4 4 5 4 4 21 4 4 4 4 4 20 4 5 4 4 5 4 26 
74 4 4 4 5 17 4 3 4 3 4 18 5 4 4 4 1 18 2 2 4 3 4 4 19 
75 4 4 4 3 15 5 4 5 5 4 23 4 4 4 4 5 21 4 5 4 4 5 5 27 
76 5 4 4 4 17 4 4 5 4 4 21 4 4 4 4 4 20 5 5 5 4 4 4 27 
77 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25 5 5 5 4 4 4 27 
78 5 4 3 4 17 5 4 5 3 4 21 3 3 3 4 3 16 4 4 3 3 3 3 20 
79 4 4 4 3 15 4 3 4 4 4 19 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 24 
80 4 5 4 5 18 4 4 4 5 5 22 5 4 5 5 5 24 5 4 5 5 5 5 29 
81 4 4 3 4 15 3 3 4 4 4 18 3 3 3 4 3 16 1 4 3 3 1 4 16 
82 5 5 5 5 20 5 4 5 5 5 24 5 3 4 5 4 21 3 3 4 4 4 4 22 
83 5 5 5 5 20 4 3 3 4 4 18 3 5 4 4 3 19 4 3 4 3 2 2 18 





85 4 4 3 5 16 5 3 4 3 4 19 3 3 3 4 2 15 3 3 2 3 3 3 17 
86 4 4 3 4 15 4 3 4 3 4 18 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 24 
87 5 5 3 5 18 5 2 5 4 5 21 3 5 5 4 2 19 3 4 5 3 5 5 25 
88 4 4 4 4 16 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 5 21 5 4 3 4 5 5 26 
89 4 4 4 3 15 4 3 4 4 4 19 4 4 5 5 3 21 5 4 3 4 4 5 25 
90 4 4 5 4 17 5 3 4 3 3 18 3 4 3 3 4 17 3 3 3 3 3 3 18 
91 5 4 5 5 19 5 5 5 4 5 24 4 5 5 4 5 23 4 2 4 3 5 4 22 
92 4 4 2 4 14 4 2 5 4 4 19 4 4 4 4 1 17 3 2 2 3 4 2 16 
93 5 5 5 5 20 5 5 4 4 5 23 5 5 5 4 4 23 5 5 5 5 5 5 30 
94 3 3 3 2 11 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 4 19 
95 5 5 5 5 20 3 3 5 5 5 21 4 5 5 5 4 23 4 5 4 4 4 4 25 
96 4 4 3 4 15 3 3 4 3 4 17 4 3 4 4 3 18 3 4 3 2 3 4 19 
97 3 3 3 2 11 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 4 19 
98 4 4 5 5 18 3 3 4 3 4 17 4 4 4 3 4 19 3 3 3 5 5 3 22 
99 4 4 4 4 16 3 3 4 3 4 17 4 4 4 3 5 20 2 4 3 2 1 1 13 










LAMPIRAN 3: UJI VALIDITAS 
A. Budaya 
Correlations 
 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 JML 
X1.1 









Sig. (2-tailed)  .000 .003 .002 .000 











Sig. (2-tailed) .000  .001 .000 .000 






 1 .187 .707
**
 
Sig. (2-tailed) .003 .001  .062 .000 






 .187 1 .664
**
 
Sig. (2-tailed) .002 .000 .062  .000 











Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 100 




 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 JML 
X2.1 











Sig. (2-tailed)  .000 .003 .000 .000 .000 













Sig. (2-tailed) .000  .009 .001 .001 .000 













Sig. (2-tailed) .003 .009  .014 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 100 















Sig. (2-tailed) .000 .001 .014  .000 .000 













Sig. (2-tailed) .000 .001 .000 .000  .000 













Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
C. Strategi promosi 
Correlations 
 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 JML 
X3.1 











Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 .000 













Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 .000 













Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 













Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .015 .000 













Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .015  .000 













Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 








D. Purchase intention 
Correlations 
 Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 JML 
Y.1 













Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 .000 .000 















Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 .000 .000 















Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 .000 















Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .000 .000 















Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .000 .000 















Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  .000 















Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 100 100 100 





















Cronbach's Alpha N of Items 
.742 5 
 
C. Strategi promosi 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.775 5 
 
D. Purchase intention 
Reliability Statistics 











LAMPIRAN 5 : UJI ASUMSI  KLASIK 
 
1. Uji Normalitas 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 






Std. Deviation 2.54142175 




Kolmogorov-Smirnov Z 1.034 
Asymp. Sig. (2-tailed) .236 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
Sumber: Data Hasil Output SPSS 21, 2020 
 




Model Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 
1 
(Constant)   
BUDAYA .564 1.773 
HARGA .462 2.166 
STRATEGI PROMOSI .513 1.950 
a. Dependent Variable: PURCHASE INTENTION 















Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 1.325 1.393  .951 .344 
BUDAYA .031 .100 .042 .313 .755 
HARGA .048 .092 .079 .528 .598 
STRATEGI PROMOSI -.043 .075 -.082 -.579 .564 
a. Dependent Variable: ABS_RES 
Sumber: Data Hasil Output SPSS 21, 2020 
 
 
4. Uji Autokorelasi 

















R R Square Adjusted R 
Square 





 .600 .588 2.53984 1.912 
a. Predictors: (Constant), LAG_X3, LAG_X1, LAG_X2 





LAMPIRAN 6 : REGRESI LINEAR BERGANDA 
 




Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) -1.561 2.261  -.690 .492 
BUDAYA .248 .162 .135 1.536 .128 
HARGA .615 .149 .402 4.133 .000 
STRATEGI PROMOSI .425 .121 .325 3.514 .001 
a. Dependent Variable: PURCHASE INTENTION 
 





Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the Estimate 
1 .761
a
 .580 .566 2.581 
a. Predictors: (Constant), STRATEGI PROMOSI, BUDAYA, HARGA 














LAMPIRAN 7 : UJI HIPOTESIS 
 





Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 881.576 3 293.859 44.119 .000
b
 
Residual 639.424 96 6.661   
Total 1521.000 99 
   
a. Dependent Variable: PURCHASE INTENTION 
b. Predictors: (Constant), STRATEGI PROMOSI, BUDAYA, HARGA 
 




Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) -1.561 2.261  -.690 .492 
BUDAYA .248 .162 .135 1.536 .128 
HARGA .615 .149 .402 4.133 .000 
STRATEGI PROMOSI .425 .121 .325 3.514 .001 
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